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12 焦点 Focus

■ 王守旭

2017 年首季，通过全体员工齐心协力，重

汽王牌公司未雨绸缪、科学组织、早打算早准

备，加班加点抢订单忙生产，全力以赴满足客

户与市场需求。经过不懈努力，公司首季产销

实现双赢取得较好的业绩。产销量较去年同期

相比提升了 3.9%与 21.3%，实现了新年首季开

门红，为完成全年目标计划奠定了坚实的基

础。

早谋划精安排
攻艰克难保任务

90 台、115 台、164 台……

新春刚上班，生产订单也随之增加。俗话

说：“人勤春且早。”为抢机遇、抓订单、早出车，

正月初五重汽王牌各战线与系统员工，早早地

准时到岗坚守阵地，积极地投入到紧张而忙碌

的生产节奏中。

面对任务紧、人员少、物资紧缺等等客观

实际，重汽王牌全体员工主动出击先人一步，

及时召开大月动员会，要求各战线、各员工必

须齐心协力赢战大月，充分发扬敢担当、勇创

新、讲奉献的精神，时刻坚守岗位，全力以赴克

服各种困难，统筹安排、科学谋略，保证订单及

时上线、装配、下线、交付，最大化满足市场与

客户的需求。

各系统针对计划任务，以及历年市场需求

客观情况进行了周密的安排。生产系统加班加

点忙任务。质检人员跟班到岗位，适时对产品

装配质量进行把关监督保品质。设备人员时刻

巡视现场设备运转情况，及时维护与保养保证

设备正常。采购部根据每天的计划任务与生产

走势，做好相关物资的调配与准备。为减少缺

件对生产造成的影响，公司相关领导、采购部

相关人员第一时间走出去，到配套厂家进行及

时协调督促。各车间为保证每天任务完成，结

合物资情况、生产任务合理进行调整。为保证

交车及时性，公司向市场与客户许下“五承

诺”：特殊问题特殊解决、加快新品推进步伐、

生产提速保交车、信息反馈保畅通、效率与品

质并驾齐驱。

一切为了市场，一切为了生产。面对各类

困难，重汽王牌全体员工，没有妥协，更没有退

却，而是敢于接受挑战与考验，用行动与诺言

创造了热火朝天的繁忙生产景象。

抓质量重效果
质量禁令升品质

随着“质量月”活动的开启，以及忙碌生产

季的火热延续，重汽王牌结合生产实际，要求

全体各部门、各车间及员工，在保证生产顺畅

的同时，坚守质量意识，坚持“两手抓”原则，即

一手抓生产进度，一手抓产品质量。当数量与

质量存在冲突时，宁要质量不要数量，坚守原

则保证产品质量，唯有如此，才能真正向用户

与市场提供高品质的“精品”。

打造精品，王牌在行动。结合公司“一号会

议”、“质量月”、“精品战略”推进与实施，重汽

王牌始终高悬“质量之剑”，敢于向质量问题

“亮剑”，从产品细节质量做起，于细节处关注

品质提升。为此，重汽王牌质量部着力在产品

制造装配过程中实施“质量禁令”，以禁令规范

产品质量达标，以禁令规范员工操作行为，从

而持续向质量提升迈进。禁令包括质量体系培

训、质量禁令检查、产品技术整顿、QC 小组建

设、标准作业标准、质量项目推进。通过系列的

措施与方案，不断完善产品品质，减少质量问

题的旧病复发，以及员工在操作装配过程中，

因质量意识不高而影响产品装配质量。

为保证“质量禁令”真正接地气，落到实处

形成效果，重汽王牌质量部有计划制定了推进

落实的目标计划，着力加大检查与执行力度。

为此，在方案实施过程中，通过各种宣传标语、

质量理念牌、质量培训、质量讨论等，让全体员

工参与质量提升活动中，真正把质量意识强记

在心。同时，质量部定期组织相关人员，到生产

现场、工位、成车点等进行抽查巡视，并根据

“质量禁令”18 条内容逐项进行对照检查。对

于检查中存在的装配质量问题，以及没有严格

按禁令要求执行操作的，将进行责任划分，真

正做到“凡事有章可循、凡事有据可查、凡事有

人负责、凡事有人监督”的考核制度。

2017 年，重汽王牌对质量提升提出新指

标，要求通过“质量月”开展，确保主销产品的

关键质量指标在年度质量目标基础上进一步

提升 5%，并且在产品实现的关键过程的管控

能力得到提升，确保全员质量意识、工作质量

都显著提升。

访客户耕市场
微笑服务赢终端

新一年的开始以及市场的苏醒，也仿佛预

示着新的希望与生机。为了开拓市场，争得订

单，赢得更多客户，重汽王牌营销将士们早早

奔赴市场各线，纷纷走近客户，深入市场，拜访

标杆经销商、标杆客户等，通过这种近距离的

交流与对话，了解客户需求，拉近彼此距离，从

而实现产品赢得更大的市场与客户，全力以赴

为完成目标任务而抢得先机。

正月十五，年味正浓，专用车销售部技术

骨干何欢带领相关人员，冒着飞雪与细雨，忙

碌行走在湖北随州近十余家改装厂进行市场

调研。

重庆分公司经理李勇，一上班到位就直接

深入市场，行走拜访各用户。一切只为新一年

精耕市场中，为开春大月抢抓客户订单。

江西轻卡的王伟，一到市场，就开始东奔

西跑：了解新年市场动态，掌握区域产品需求，

收集产品销售态势及竞品情况。或许，他知道

只有知己知彼，才能真正做到有的放矢与一战

即胜。

电话一响，专用车服务人员陈华便匆匆收

拾行装，带上工具快速出发。因为他知道，客户

是亲人，只有真正把“亲人”服务传递到客户身

边，才能赢得更多王牌忠诚客户。国际市场部

税昆，新年伊始，便忙碌着为新市场的开拓谋

划。在稳固传统市场的同时，为进一步深耕国

际市场，国际市场部的人员正奔赴前线调研。

“感动营销，微笑服务。”这是王牌今年对用

户与市场的承诺。新年伊始，重汽王牌各营销市

场战线，通过各种形式广泛在全国各大卖场开

展各类新春开年购车活动。通过活动的开展，及

时把重汽王牌“微笑服务”承诺进行宣传、讲解，

让客户真正感觉到重汽王牌“亲人”的关怀与行

动，从而掀起强劲的王牌季风，为赢得大量订单

奠定了坚实的基础，助力旺季销售。

四川广汉，王牌车中标西外乡政府服务中

心 9辆订单。

云南昆明，王牌车在团购会上喜获 18 辆

订单。

山东潍坊，王牌车中标中石化 20 辆轻卡

厢式车订单。

四川南充，王牌车在客户座谈会上斩获 5
辆中重卡订单。

……

功夫不负有心人，付出终有回报。重汽王

牌市场营销前线喜报频传，硕果累累。一年之

计在于春，重汽王牌的春天，已经渐显出别样

的勃勃生机。

重汽王牌
攻艰克难抢机遇 赢得首季“开门红”


