
发电厂的“肝脏”----日立烟气脱硝装置

身边的日立！
发现日立  了解日立

随着世界经济的高速发展，今天，人们对于能源的需求变得愈加迫切。而在中国，庞大的能源需求，

特别是电力需求，与随之产生的能源污染问题成为了高速发展的中国所面临的一个重要问题。随着新技

术的诞生和实践，发电厂在发电过程中所产生的废气不再直接排入大气，而是经过了一道道的净化装置

再回归自然。如果说把发电厂产生的烟气比喻成血液，那么这些空气净化装置就像人类的肝脏一样，将

烟气中的废物吸收，还给大自然无毒的“血液”。今天，日立的脱硝装置成为站在中国电厂环保第一线

的忠诚卫士，它用自己的力量为中国环境保护作着默默无闻而又伟大的贡献。
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我公司是由中国神华股份有限公司与浙江电力开发公司按照六比四的比例投资开发的，是浙江省第一家省外企业控股的国家重点工程。一期工程装

机容量四台六十万千瓦，二期工程装机容量两台一百万千瓦，整个公司在二期工程建成后，电厂的总装机容量将达到四百四十万千瓦时，占浙江省总发

电量的12.7%左右。建成之后，我们将并入华东电网，向华东的三省一市供电。应该说，浙江国华宁海发电厂是一个具有相当规模的电厂。

我们电厂从一开始设计的时候，在环保方面就是高标准的投入。目前我们除了脱硝装置以外，还有脱硫装置、高效静电除尘器、废水处理系统等一

系列环保的投入。现在我们整个四号机的脱硝系统采用的就是日立的产品。

我们同日立的合作早在 2003 年就开始了。日立作为一家国际知名的企业，在业内享有比较高的声誉。同时，日立的技术也是比较先进和成熟的。

在电厂四号机的脱硝系统选择上，我公司经过各方面的比较，最终选择了日立的产品。

值得一提的是，通过引进日立的脱硝设备，我们电厂的整个环保指标得到了大幅度提升。目前，电厂氮氧化物的排放量明显低于国家的标准，达到

了 100 毫克 /立方米以内。这个标准不但低于国家 650 毫克 /立方米的标准要求，也低于欧洲的 200 毫克 /立方米的标准要求，应该说我们走在了世界

环保事业的前端。通过这个技术，能够脱除烟气中80%以上的氮氧化物，环保效果非常明显。

下一步，我想主要致力于利用好我们现有的设备，最大限度的发挥投入设备的效率。同时我也希望日立可以一如既往地给与我们各方面及时的支持

和配合。

浙江国华宁海发电厂安健环部经理 邬道丰采访 

访问对象：邬道丰 浙江国华宁海发电厂 安健环部经理 

我2005年 10月进入国华宁海电厂，负责电厂发电部的除灰脱硫运行工作。日常工作主要负责专业运行技术管理和一些专业的日常事务。

日立这套脱硝装置采用的是选择性催化还原法技术，原理是用氨与空气的混合物作还原剂，在催化剂的作用下，与烟气中的氮氧化物反应生成氮气

和水。这一技术的特点是脱硝效率高，可以控制在80%甚至90%，最高的时候达到过95%。而且，与其他设备相比噪音也很小，基本上没有二次污染的问题。

从2006年 11月 22日开始到现在，我们使用了将近2年，设备运行情况和当初设计安装的时候基本上没什么差距，运行很正常。即使出现一些小问题，

我们一般也会先咨询日立，然后再自己解决。

在这套设备的安装使用过程中，我本人与日立打交道较多。记得在设备安装调试的时候就和日立的专家在包括设备的工艺、运行、操作等方面有着

密切的沟通。我感觉日立在售后服务方面做得非常到位，与他们沟通非常方便，有问题的时候随时都能交流。而且，日立也经常会回访或者主动打电话来。

日立主动回访一年大概会有3~4次，因为项目中要求催化剂使用一年后需要取样分析老化程度，所以今年日立的回访还会更多点。

我与日立在工作方面的接触比较多，在业余时间我也看了很多日立的资料，而且经常浏览日立的网站。他们的口号我也很熟悉，比如“在中国值得

信赖的合作伙伴”等。另外，从电视、杂志和网站上也可以了解到一些日立的信息。印象比较深的是现在在电视上热播的一个共享绿色家园的广告。在

这个广告中就出现了烟气脱硝的场景。这个电视广告主要就是倡导绿色环保的形象，所以日立在我心目中是个绿色环保的品牌。

发电部除灰脱硫脱硝专工  陈再明采访

访问对象：陈再明 发电部除灰脱硫脱硝专工

我是1996年进入日立公司的，在日立已经工作了12年多。这期间，我一直从事着电力产品的市场开拓和产品销售工作，切身体会了这十多年来市场所

发生的巨大的变化。

随着国家在“十一五”之后提出的环保概念这一契机，我们通过宁海电厂，把环保产品市场一步一步打入市场。所以，宁海电厂对于我们来讲，是当

时新事业开拓和事业步入正轨的一个至关重要的项目。

从最初的项目开拓到投标，我一直在参与宁海这个项目，严格意义上讲这是在中国国内采用国际招标形式的第一个也是唯一一个脱硝项目。当时有4

家公司参加了投标，由于是中国国内第一个项目，竞争非常激烈；最终日立凭着过硬的技术、合理的价格以及天时地利人和三方面的优势打败了其他竞争

对手。而且，这个项目也为我们的事业发展带来了很好的示范性效应，我们不仅陆续地取得了其同一个电力公司里兄弟电厂的订单，而且也先后获得了其

他电力公司的项目。

从05年2月签订了宁海合同至今，我们陆续签订了20个合同，累计合同金额接近8000万美金。

在市场份额方面，目前我们已经占有35%以上的市场份额，在行业里面也成为了龙头老大。能做到现在这个成绩，原因很多。比如从服务上来讲，我

们会根据每一个项目、每一个客户提出的需求，调整我们的方案，为客户提供最佳的方案。而且，我们会对客户进行定期回访，每个人都要根据每个月的

计划对客户进行电话回访或是现场回访，包括重要关键时期的设备检查。这是定期必须要做的，已经是我们部门的硬性指标。

    日立是一家百年老店，有着良好的社会形象。作为一名销售人员，做宣传提到日立的名字的时候我感觉底气很足。日立通过其雄厚的技术实力确

立了目前了市场地位；在此基础之上，她更希望成为中国客户最值得信赖的合作伙伴，这绝对需要集团上下全身心地投入，以市场导向为基础提供日立的

产品和服务。我们每一个销售人员也会由此而倍受鼓舞，也衷心地希望我们的环保事业随着市场的发展而持续地壮大。

日立的声音

访问对象：日立（中国）有限公司电力事业部高级经理 孙海涛
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