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（长篇连载之七十四）

王建明：动力大王的传奇故事
大家不能忘记，在我们穷得连屁股都挡不

住的时候，在我们作为一个墙边草、路边的一

朵野花、看不见的一根小草的时候，那个时候

在质量观念、质量意识，在前途和希望上是东

风汽车公司给玉柴启蒙影响。启蒙性的影响是

来自东风汽车工业公司。我们 1985 年起步，

1983 年张三郎带队到玉柴来考察，1984 年我

们开始供应柳州汽车厂，1984 年到 1987 年，

年年玉柴都要参加很多次东风汽车集团的这

种质量教育活动、联营工作活动，参加他的很

多会。玉柴经受东风系统的质量教育跟东风品

牌的意识教育，这就是可以讲东风品牌对玉柴

的滴水之恩。滴水之恩当以涌泉相报，这是中

国人的美德。我们是中国人，中国人讲中国的

传统和美德。滴水之恩当以涌泉相报，我们不

能忘记我们的启蒙老师。那么现在，我们的启

蒙老师，我们的启蒙者，他在竞争当中有困难，

这个时候，我们不尽全力杀出，我们不拼全力

做好自己的工作，我们是没有职业道德的人，

我们是无德、无才、无能的人。

这里提到添誉东风整车厂，然后战略合作

成伙伴。前天大家看到的仝功成同志，他是汽

车载重公司的总经理，是东风集团公司的副总

经理，他说的话，会议写了字，写了纪要，上面

写玉柴是东风公司的战略合作伙伴。他说了，

写在纸上了，我们是不是就成了战略合作伙伴

了？我看在玉柴的一个小学生都应该懂得，低

上写的，嘴上说的，尽管是他真诚的愿望，但是

绝不是，绝还没有成为事实。这个事实只有靠

我们自己拼命努力，把它构筑成事实。这个常

识，如果总经理没有，你就是小学生不懂；副总

经理没有，你就是什么都不如。你以为，他说了

话，你就是合作伙伴了？你就是资产全部归给

人家，你就是人家 100%的全资、独资公司，你

的产品的适用性不能适合他竞争的要求，你有

什么用？根本就是你该怎么处理就怎么处理，

说怎么走向灭亡、消亡，你就怎么消亡。子公司

的消亡，它不影响整个集团。只有我们打破了

“三不给”，只有我们做到了“三个必须”，然后

东风汽车公司感觉到最需要的是什么，我们站

起来，我们使它感觉到我们是一个不可缺少的

合作伙伴，这样才叫（战略合作伙伴）。这个比

纸上协议，甚至于资产挂了靠的合作关系，更

真切，更真诚，这就是这句话的意思。

股司方针，这个确确实实要请大家反反复

复地想想怎么办。话仍然是一些俗话、套话，但

是一定不要离开 2001 年的特殊性。那么再来

琢磨我们到底是应该怎样来踏踏实实地行动。

这么几句话：以超常的反馈、严密的防范来催

产品成熟。大家反复想，我们两三年来，从 105
转到 108，108 之后的一次一次的投放，一次一

次的失败，到 ZQ 投放，ZQ 里面的一次次地让

用户失望，让自己感觉到痛心的一次一次的反

馈的这种不良的记录。再看我们近一两年的各

种各样的，一直到最近警示教育会所取得的这

些典型的例子，然后，看用什么样的特殊的反

馈手段。我跟李天生那天想到一点就说一点，

比如说，不顾一切地建立一个特种车队，四缸

机装了以后马上建起了一个红牌，马上回购几

十台，没日没夜地用特殊的手段招一批司机，

承揽任务就往全国到处去跑，拼命地超载，在

各种条件、情况下运行。当然，同时尽量用一些

什么样的责任制来降低这种运行的成本，才能

收回这个成本。再去看看四缸的车子相对集中

的用户，派出特别反馈员到那个地方进驻，又

给他费用，然后把比较集中的一个用户，几十

台集中的用户变成我们的特殊试验场。还有什

么手段？你们特别是这两位年轻的同志，好好

地发动大家一起来考虑这个问题，看用一些什

么样的办法，在这种“三不给”的情况下找出特

殊给予的办法。它不是“三不给”吗？“三不给”

它是违反科学规律的，它是违反自然科学规律

的。违反规律的东西，我们去做，很难逃避失败

的命运。但是我们的生存，我们的存活发展，我

们又必须要面对这个挑战。去战胜它，总得要

找出我们特殊的办法。你说没有磨合，没有改

进，没有循序渐进，这是不可能的，市场不给我

们，这个不给，那个不给，三个不给，它把应该

给的都不给，那么我们总要找出实际上还能磨

合，还能反馈，还能改进，应该还有一个被压缩

得很小很小，但是它还在循序渐进，我们总要

找出这个共性，超常反馈，还有严密防范。严密

防范是警示教育反反复复讲的东西。我原来在

警示教育会上讲的调动反馈、调动防范、调动

创新。调动的事，今年 9 月起义之前，我们什么

手段都拿不出来。今年 9 月起义之后，奖励的

手段有了，但是肯定不健全，有重大的缺陷。只

有奖励，没有有效的鞭策，不行。科技人员，说

不清楚的，不努力工作的，南郭先生也在那里

当人才，他拿比一般职工高得多少的待遇？说

不清楚，道不明白，这个就是重大缺陷，就是这

种缺陷造成我们的系统防范功能非常非常的

低下，我们免疫力非常非常的弱。注意用词，超

常反馈跟严密防范催产品成熟。成熟期是绝对

需要的，那么无非就是把一个成熟期跟一个松

散的、懒懒散散的、惰性的、惯性的、长时间的

变成一个高度紧凑的、高度有效的，一个大大

压缩的。没有成熟期是胡说八道的，没有成熟

期是反科学的，但是压缩是高水平的。

第二句话，（股司方针有四句话）以责任补

缺和随动灵敏来促适用创新。随动灵敏、责任

补缺，警示教育里讲得很多。适用性问题是我

多年强调的一个概念。创新在 2001 年的重点

是什么？警示教育里面都提到了，抢大功率，

6108 抢 240 马力，4112 这个东西，恐怕确实是

不合时代。最大的课题，这个 4110 变成那个

4110，这个事情是重要、认真的，要运作来做

的。然后，这个 4110 变成那个 4110，这一边的

4110 变成 4112，变成真正的 6112，劈缸的

4112，这个在能力布局上将会非常合理。你说

中国现在的 61123 年之后就达到 7 万台，这恐

怕不是很现实的，我们将来又要面对康明斯

C，又要面临本茨 900 的竞争，未来的 6112，如
果是我们能够达到 2 万到 3 万，这是遇到的一

个明显的状态。它一定还有一个空间，刚好用

4112 做补充。而 4112，今天像安得武，现在在

跟本茨做谈判接触的这种专家，一眼看过去又

寄托这样多的期望。这个是对的，跟我们的想

法也是一致的。240 马力的创新，105延伸出来

的、ZQB 延伸出来的 240 马力的创新，这个

4110 变成那个 4110 的创新，还有一共三个课

题在警示教育里都点到的。

第三句，也应该很明白了，用台台可靠和

环环相接保战战皆胜。这个战战皆胜是从今年

9 月，二汽给出意向之后，特别在载重车公司

的办公会议召开之后，战战皆胜就提出来了。

战战皆胜是要以台台可靠跟环环可靠，以台台

成功和环环成功相保证的。

最后一句话，是以潜能挖掘和功能尽用夺

目标全程。管生产的，管设备的，做后勤的，在

2001 年对于目标的全面实现，要把过去的玉

柴的这种精神发扬光大。何光远当年说（是

1996 年到玉柴的评价，）玉柴的 1995 年是用 3
万台的能力干出了 8 万台的柴油机。当年的玉

柴都能做到，当年玉柴的总经理班子能做到，

如果我们新世纪、新千年我们反而做不到，那

就是一个退化，不是进化。潜能挖掘，潜能是以

人为本。 渊此文系本报整理袁待续冤
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