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广告

玉产业变革形势下车企与伙伴共赢之道玉系列报道之七

■ 本报记者 赵健

时间如白驹过隙。转眼间，朱振东已经是

四十多岁的人了。回望自己所走过的路，从卡

车司机到车队队长、物流公司总经理，再到如

今的陕汽康明斯在河南省的区域一级经销

商；从普通老百姓到企业总经理，时代在变，

岁月在流逝，朱振东的身份也在变，在他的卡

车事业中，陕汽康明斯重卡始终伴随着他，陕

汽康明斯优秀的产品品质和陕汽重卡卓越的

企业品牌，是支撑他人生进步的坚实基础。

人的一生需要努力奋斗。不过，人生光有

努力是不够的，面对事物和环境的转变，客观

上需要人们在努力的同时做好选择，一次正

确的选择往往胜过千百次的努力。在朱振东

看来，正是基于对陕汽康明斯的正确选择，改

变了他的命运，也改变了自己的生活……

◆努力，只为改变命运
1979 年，朱振东出生在河南周口的一个

农村家庭。“小时候家里条件不好，我们姊妹

三个，我是家里的老大，高中还没毕业，便辍

学回家帮着家里挣钱开支。”朱振东对记者说

道。对于在那个年代无奈之下没有念完高中，

继续求学，朱振东心理还是无比遗憾。

朱振东没有和大多数人那样去厂里打

工，他选择去学了驾驶技术，成为一名卡车司

机。在自己十六岁那年，便帮人开车，跑起运

输，远至新疆、海南、浙江等全国各地、天南地

北地行走，这一干，就是十多年。

“那个时候，开大车的人还不多，并且很多

地方的经济也不太发达，加上交通也不像如今

这样四通八达，所以，在那个时候跑车，实际上

是相当艰难的，有很多困难需要自己去克服。”

朱振东回忆说，在那些跑车的日子里，不光有

时等装卸货物需要等，就连车出毛病，坏在半

路上，有时也需要等个十天半个月的。

“跑车的时间长了，有些问题对我来说，

习以为常了也就无所谓了，毕竟自己年轻，精

力充沛。”朱振东说。不过，这样的经历，使他

对车辆有了深刻的理解，一款质量上乘的车

辆，不仅开起来轻松，当然，出勤率高了，挣钱

也就多了。

随着年龄的长大和经验的积累，到了

2008 年，他便开始购买属于自己的第一台

车，“2008 年的时候我买了一辆二手的陕汽

的康明斯重卡，虽是二手的，但是质量、油耗

和动力性能要比其他车子都要好。”多年的驾

驶经验，朱振东对车辆的质量和性能已经了

如指掌。

也就在那几年，当地的物流运输生意特

别地好，这个机遇让朱振东抓住了，“从 2008
年到 2010 年，三年多的时间，我们发展得很

快，成立了运输车队，我和合伙人一起经营，

最多时车辆达到了 80 多台车。”朱振东说，出

于对车辆品质的充分信赖，车队里的车全部

是陕汽康明斯重卡，而且后来上的都是新车。

朱振东告诉记者，随着车队规模的扩大，

陕汽康明斯产品在当地的知名度迅速提升。很

多人看到他的车队购买的都是陕汽康明斯重

卡，便纷纷前来咨询，有的就委托朱振东购买。

于是，朱振东在成立物流公司，拥有 400
多台车辆以后，2013 年，他和陕汽在当地的

办事处联系，争取到了做二级经销商的资质，

并在 2019 年通过了一级经销商的审核，正式

成为了陕汽康明斯在河南周口和商丘两个区

域的一级经销商，由此，朱振东完成从用户到

服务用户这样的角色转变。

常言道，从未经历逆境的人永远不会知

道自己的力量；努力奋进的人，善于从顺境找

到阴影，从逆境中找到光亮，并时时校准自己

前进的目标。“陕汽康明斯重卡的各项品质得

到了我的认可，而陕汽康明斯也的确没有让

我和我的客户失望。可以说，是陕汽康明斯见

证了我的成长，也带给了我太多的改变。”朱

振东如是说。

没有偶然获得的成功，常人都说，机会是

留给有准备的人。在当地千千万万的卡车司

机群体中，唯有朱振东通过自身的努力，坚持

正确的选择，才改变了自己的命运，成就了现

在的事业。

◆坚守，迎来品质生活
人们常说，一个人的行为决定了他的未

来，一个人的思想决定了他的气度。朱振东对

事物的执着和坚守，很大程度上来源于他对

事物品质的追求，心中也有强烈的责任感和

使命感。

从某种意义来说，是朱振东选择了陕汽康

明斯，也是陕汽康明斯选择了朱振东。“让每一

位康明斯的用户真真切切地体会到陕汽康明

斯带来的一些收获和价值的体验，而我把这样

的好产品推荐给用户，我心里也是感到很欣慰

的。”如果不是对一个品牌如此的厚爱，如此的

忠诚，朱振东不会说出这样的由衷之言。

朱振东对陕汽康明斯品质的坚信，一方

面来源于自己十多年的亲自使用，同时，也来

源于他到过陕汽集团和康明斯这两家公司进

行实地考察参观，这两家工厂先进的制造技

术和踏实的造车理念，以及生产线不断的优

化，还有每个环节都是精益化的管理流程，给

朱振东留下深刻的印象，从而也坚定了他销

售好产品的信心。

在如今激烈的市场竞争中，国内重卡市

场整体产能过剩，产品同质化趋势加重，因

而，不少经销商注重价格战，缺乏苦练内功。

随着各种成本压力越来越大，很多经销商便

难以为继，这种情况在今年七月份以后，就更

加明显。

世上无难事，只怕有心人。朱振东认为，

环境再艰难，机会总是有的。越是在艰难的局

面下，越要迎难而上。现在市场上的竞争往往

比拼的是谁的工作细致，谁的内功深厚，才能

抓住机会，不断发展。

而正是知道当地用户的真正需求和市场

的态势，朱振东一方面结合自己熟知陕汽康

明斯重卡的产品情况，想方设法把工作做的

更加细致，用他的话来说，自己成为陕汽康明

斯一级经销商后，事情变多了，责任也更重

了，需要自己不断深入地研究市场，做好产品

布局、产品定位，以及销售政策、员工培训等

关于销售那些事前、事中和事后的工作。

近年来，陕汽坚守“以客户为中心”的初

心，敏锐洞察客户需求，清醒判断行业形势，

在机遇来临时都能够牢牢抓住，因而取得了

举世瞩目的发展业绩：陕汽完全摒弃了被动

跟随的发展模式，创造了以客户需求为导向

的正向研发体系，形成了从传统能源到节能、

新能源并重的发展格局；升级落后的供应链，

打造国际化供应链体系，完成了从传统的产

品生产、销售到制造与服务深度融合的转变。

朱振东说，跟随着陕汽服务型制造企业的

战略转型，自己和公司也有了前进的方向和动

力。现在的朱振东每天都很忙碌，时刻都在琢磨

怎样去卖车。他知道，尽管大部分人看到汽车销

售很大的一部分利润来自汽车金融信贷领域，

但是，他认为汽车才是开展一切衍生业务的源

头所在，所有的销售布局都要立足车辆，最终与

车辆全生命周期结合才能产生价值。

所以，朱振东着眼于销售模式和方法的

探索创新。他不停地走访市场，到客户中去，

了解客户的需求，尽力为用户做好服务。朱振

东深知，只有销售和服务全面提升，作为经销

商才有美好的发展前景。

每一个人都在自己的人生道路上奋力奔

跑着，努力着，只为在平凡的日子里，活得有价

值，有意义，不负时光、也不负自己。朱振东说，

现在的努力不只是为了现在的回报，还有未来！

周海江
当选江苏省
市场监督管理学会
副会长

12 月 8 日，江苏省市场监督管理学会第

一次会员大会暨成立大会在南京举行。大会

审议表决《江苏省市场监督管理学会章程》等

多个重要事项，并选举产生第一届会长、副会

长、秘书长及监事会主席。省市场监管局局

长、江苏省市场监督管理学会会长朱勤虎，省

民政厅二级巡视员赵晓东，中国市场监督管

理学会会长刘玉亭，省政府副省长胡广杰分

别讲话。红豆集团董事局主席周海江受邀参

会，并当选江苏省市场监督管理学会副会长。

周海江对学会的成立表示祝贺，也非常

感谢学会全体会员的信任。红豆集团作为拥

有六十多年发展历史的江苏民营企业，始终

在思想意识上保持高度站位、在维护良好市

场环境上积极行动、在推动民企健康发展上

不遗余力。红豆集团将“规范化”写入企业“六

化”发展理念，在全集团内营造合规文化、加

强合规管理、建立健全合规体系，保障了企业

的稳步健康发展，也向更多企业传达可资借

鉴的经验和理念。

据了解，江苏省市场监督管理学会是由

科研院所、创新企业、检验检测机构、省级机

关及各设区市市场监管局代表等自愿组成的

学术性、非营利性社会组织。学会的成立，旨

在围绕市场监管体制改革以来，市场监管中

心工作，发挥新型智库作用，开展市场监管和

行政执法理论研究及学术交流，为营造宽松

便捷的市场准入环境、公平有序的市场竞争

环境、安全放心的市场消费环境提供智力支

持和服务。 (文萱)

江西桑海集团
企社共建
为民办实事

为进一步推动党史学习教育走深走实，

把党史学习教育成果转化成为民办实事的具

体行动，连日来，江西桑海集团各单位联合杏

林社区、桑药社区开展“企社共建，我为群众

办实事”实践活动。

11 月 30 日，桑海集团新祺周分场党支

部联合杏林社区党支部走访慰问社区贫困家

庭，为贫困居民带去亲切问候并送去慰问品。

此次桑海集团新祺周分场党支部与杏林社区

党支部的共建活动，使社区贫困家庭真实感

受到了党和政府的关怀，同时进一步增进了

企业与社区居民之间的感情。

12 月 2 日，桑海集团南山分场、电气器

材厂、低压电器厂、物资公司等 11 个单位联

合桑药社区开展社区大扫除活动。大家在社

区居委会的安排和带领下，不怕脏、不怕累，

手持扫帚、铁锨等工具，清理生活区内的杂

草、白色垃圾、草坪上的垃圾、建筑垃圾、地埋

垃圾等周边的卫生。 天气虽然寒冷，但大家

干得热火朝天，看着大扫除后干净整洁的环

境，大家真切地体会到了为群众办实事不分

大小事。 袁骏 摄影报道

朱振东：品质相伴 惟实励新
———河南华东汽车贸易有限公司成长掠影

荫河南华东汽车贸易有限公司总经理朱振东

■ 新华社记者 魏飚

尽管最近一段时间钢材价格波动较大、

市场供求起伏不定，但是对于中国宝武太钢

集团山西太钢不锈钢精密带钢有限公司来

说，几乎没有受到影响。“现在我们正在满负

荷生产，0.02 毫米以下的‘手撕钢’产销量是

去年的 1.6 倍。”王天翔说。

作为山西太钢不锈钢精密带钢有限公司

经理，“手撕钢”研发团队带头人，2016 年至

今，王天翔带领团队攻克“手撕钢”研发难题，

从 0.02 毫米再到 0.015 毫米，公司一举成为

全球唯一可批量生产宽幅超薄不锈钢精密箔

材的企业。

据王天翔介绍，“手撕钢”厚度只有 A4 纸

的四分之一，这种钢材广泛应用于航空航天、

医疗器械、精密仪器、计算机等高精尖端设备

制造行业。由于“手撕钢”的生产工艺控制难

度大、产品质量要求高，其核心技术被少数国

家掌握，我国对“手撕钢”的需求量占全球市

场的 80%，但很长时间我国完全依赖进口。

从业 33 年的王天翔，曾在集团的设备管

理、生产维修、热连轧厂等多个部门工作过。

2016 年，集团选派王天翔来到山西太钢不锈

钢精密带钢有限公司，尽管公司从体量上说

是集团的“小厂”，但却担负着攻克“卡脖子”

技术的使命，集团下定决心，不能让它继续亏

损下去，精密带钢生产也要实现突破性进展。

山西太钢不锈钢精密带钢有限公司党总

支副书记樊中业说，当时公司生产的主要产

品是 0.05 毫米不锈钢材料，其在市场上并无

特别的竞争力，企业长期亏损。

对于职工来说，收入比集团的平均工资

低 20%，一些职工甚至都不愿意说自己是精

密带钢厂的，感觉“抬不起头来”。

王天翔来到公司后，立即带领研发团队，

了解市场需求，提高产品品种率，做到“你无

我有，你有我优”，实现换道超车。

王天翔说，第二个月企业就扭亏为赢，这

让职工看到了希望。此后，他带领企业全体职

工向 0.02毫米以下的“手撕钢”研发发起冲击。

对于王天翔和研发团队的成员来说，“手

撕钢”研发远比预计的要困难。 咱紧转 P2暂

0.015毫米的超薄“手撕钢”是怎样“擀”出来的？


