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陕煤集团：为绿色发展添动能
P2筲制度先行 科学施策 筲技术改造 排放达标 筲环境优美 公众放心

■ 本报记者 赵健

因为郑野还与别人有约，对他的采访到

时不得已结束，似乎感觉意犹未尽。

望着郑野远去的背影，回想刚和他一番

深入的交流，记者脑海浮显出两个字“格局”。

不同的人，对事物的认知范围不一样，因而，

做事的格局就不一样。

郑野的经历让人知道一个道理：塑造格

局，要靠学习，要靠你掌握的知识和走过的路

程。在不断的学习和行走中，建立起自己的认

知坐标，才能成就有高度、有温度的人生格

局。

自己认准的路，坚持走
郑野笑侃，在上世纪 80 年代初，他还是

老家在陕西渭南，一个不到 16 岁的农村娃，

便开始外出打工谋生了。一直到现在近四十

年的时间，他都没有过离开汽车行业。当然，

尽管文化程度不高，但他走的是和别人不一

样的路。

“在 1981 年出来打工挣钱时，我首先就

来到咸阳人民路劳动服务公司，当时的知识

青年维修服务站自学汽车修理。1983 年我又

去了广州白云机场附近日本人在中国开的第

一家日野吉普汽车维修中心学习汽车修理，

而且是进口小汽车的修理，1986 年学成后回

到咸阳。”郑野细数自己的过往。

有一点他很清楚，在外闯荡，必须得有一

技之长。“天干饿不死手艺人”郑野信服这句

老话。1989 年他来到宝鸡，开始创立宝鸡市

第一家进口汽车修理厂———宝鸡陈仓进口小

汽车修理厂。虽是挂靠，但由于自己有修理技

术，同时，在当时的四大银行、供电、商业等部

门的进口汽车也算比较多，加之同行竞争少，

郑野在汽车修理行业做得顺风顺水，也积累

了自身发展所需的第一桶金。

“1996 年后，合同到期，有人看着我挣钱

了眼红，不再和我续约。”郑野说，当时，他有

个客户朋友告诉他新疆在搞“吐哈油田大会

战”，指挥部下面有进口车辆近三百台需要进

行日常的维修保养，于是，郑野带着他徒弟和

整个十几人的团队，受邀来到新疆继续从事

着自己认准的汽车维修事业。这一干，就是三

年之久。

也就是 1999 年，宝鸡这边原来的修理厂

维持不下去 ，希望他再次回来经营。回到宝

鸡的郑野，做的第一件事就是把原来的厂子

更换了名字，宝鸡丰成汽车配件有限公司应

运而生，从事汽车修理和配件销售的业务，

“主要原来的厂子已经被人把名声做砸了，同

时取名丰成，也是‘分成’的意思，寓意：丰收

的成果，大家分享。”郑野说道。

到了 2002 年，公司的业务又发生转变，

开始涉足汽车整车销售，“主要是轿车的销

售，采用前店后厂的形式，门面销售整车和配

件，后面进行车辆维修。”郑野说道。

自己认准的事，就一定要坚持走下去。郑

野说，这一切的动力来自母亲的鼓励，没有多

少文化的母亲常常对他说，只要你不把天戳

个窟窿，当妈的就全力支持你。

别人不走的路，自己闯
善于走自己的路，才可能走别人没有走

过的路。这也许就是郑野的创业之道。这也是

郑野做汽车销售和别人不一样的做法。

在销售的过程中，郑野发现，很多想购买

车辆的用户，往往对价格十分敏感，也是由于

价格的因素，决定了用户的购买行为。因为，

在很多销售过程中，他发现，特别是购买商用

车方面，资金有限，确又不买不可，于是，他想

到了，对用户对贷款买车更有吸引力。

2003 年左右，那时根本没有什么汽车金

融产品，就连银行对贷款买车都是一个陌生

的事物。郑野开始摸着石头过河，靠着自己的

信誉和为人，郑野说服了宝鸡市农业银行的

领导，开始尝试着用贷款的方式，为当时的宝

鸡华山工程车辆有限公司（如今的陕汽商用

车的前身）的产品进行销售。

“通过我这个平台和银行对接，为用户提

供无担保免息贷款。”郑野说，“那时的华山厂

都到了亏损严重状态，而生产的‘华山王’农用

车非常适合当地道路运输状况，一辆近十万的

车，在我这里花一半的钱就可以开走，出去挣

了钱，就给我交回车款，这在用户当中造成巨

大影响，我曾创下一个月卖了 132辆的记录。”

就此一举，郑野不仅在宝鸡市场声名鹊

起，也使华山车厂迅速发展起来。“很多人都

说我郑野胆子大，路子野。”

哲学家培根总结，善于在做一件事的开

端识别先机，这是一种极难得的智慧。当机遇

以全新的内涵进入视野，以睿智的观察、敏锐

的视角，丰富经验和一股闯劲探索着自身的

转型发展之道。

此后，郑野把触角伸向了更多的商用车

品牌。他经销过众多的卡车品牌，一汽解放，

东风，陕汽重卡、中国重汽、重庆红岩等等，郑

野在收获效益的同时，也对各个商用车品牌

的产品的技术、质量、服务有着更多的认知了

解。“因为我是搞修理的，对汽车生产的各个

环节都是心里清楚。也就会根据用户的需求

推荐适合的车辆。”郑野说道。

在这些商用车企业中，他更看好陕汽重

卡，不仅陕汽重卡军工品质的口碑传播，更是

对陕汽重卡一直在不断地进行改变，在满足

企业对市场需求的时候，陕汽不断提高它的

整体产品质量和售后的服务水平，满足各种

个性化的需求，同时，陕汽整合售后服务平台

最优资源，专注于车辆的运营，使车辆的出勤

率最佳化。

如今，郑野又涉足矿山开采，在新疆、内

蒙古、云南以及缅甸都有自己的矿产。他自己

也购买了 190 多台陕汽重卡的用于矿料的运

输。又成立了宝鸡丰成新型建材有限公司，率

先开始在国内的纳米碳酸钙的生产和销售。

在外人看来，郑野至今有些神秘，因为，

不知道什么时候，他就会又有惊人之举……

■ 邹辉 商照耀 李兆敏

一幅幅难忘的历史图片，一行行形象的

文字介绍，一段段生动的视频影像……走进

总面积达 猿愿园园 平方米的山东聊城新凤祥集

团党群活动中心，企业的党建工作和文化建

设让参观者驻足流连、赞不绝口，广大员工更

是深受教育、倍受鼓舞。

二十八载磨砺，破茧化蝶飞。新凤祥集团

的党建工作，如“红色生产力”，带着无比动力

活跃在市场里。新凤祥集团党委先后荣获“山

东省先进基层党组织”“聊城市先进基层党组

织”，分别被山东省委组织部、聊城市委组织

部列为“非公有制企业党建工作联系点”。在

党建的引领下，新凤祥集团也先后荣获农业

产业化国家重点龙头企业、全国食品安全十

强企业、国家环境友好工程、山东省省长质量

奖等多项荣誉，呈现出“党建强、企业强”的蓬

勃发展态势。

党组织全覆盖，培育核心竞争力
据大众日报报道，探访新凤祥集团，从集

团到生产一线，党组织的身影随处可见，成为

企业一道亮丽的风景线。新凤祥集团在创业

初期就成立了党支部，到 圆园员圆 年 员圆 月成立

党委，目前下设 猿 个党总支、圆园 个党支部，党

员 源园园 余人，实现了党组织在企业行政和经

营组织的全覆盖。其中，祥光铜业党总支成为

中国人民银行聊城分行、阳谷支行两个党支

部的“基层服务型党组织建设联系点”。

集团党委参与企业发展战略的制定，这

是新凤祥集团开展非公企业党建的又一“点

睛之笔”。目前，新凤祥集团董事局主席刘学

景任党委书记，党委委员全部进入董事局及

产业集团董事会，形成党委会、董事会、监事

会“三驾马车”协调决策管理的格局。

目前，新凤祥集团利用“一带一路”的历

史机遇，加快两大产业战略转型升级，培育具

有全球视野、代表中国的“新凤祥”产业群。一

方面实施“买世界，卖全球，大食品，大营销”

战略，开展“同线同标同质”，打造千亿凤祥食

品产业；另一方面通过加快海外投资布局等

措施，打造千亿祥光有色金属产业。

员工交叉任职，锻造发展生命力
“新凤祥集团就是我的家，是它给了我施

展的空间。”年轻党员梁源大学毕业后，圆园员园
年加入祥光铜业，从事铜电解精炼、稀贵稀散

金属提取新工艺技术创新与研发。由于爱岗

敬业，成绩突出，先后获得“优秀创新者”和

“金牌员工”荣誉称号，被新凤祥集团党委列

入重点党员培养对象。目前，梁源拥有双重身

份，既是祥光铜业有限公司稀贵车间主任，同

时也是车间党支部书记。

梁源依托车间党支部，带领车间党员和

普通员工承担并完成了科技部国家国际科技

合作专项项目“节能高效强化电解平行流技

术合作研发及产业化应用”，项目历时两年

多，攻破各个技术难题，优化提升产能和技术

指标，最终突破各个瓶颈，成功应用于工业化

生产中。新技术破解制约铜电解精炼发展的

浓差极化和阳极钝化两大关键技术难题，并

实现处理各种高杂铜精矿原料的突破，推动

了铜冶炼行业新旧动能转换、节能减排和可

持续发展。目前，该技术被国家发改委列入

《国家重点节能低碳技术推广目录》，并已在

西班牙和奥地利两家冶炼厂成功推广应用。

一名党员就是一面旗帜。梁源的快速成

长，是新凤祥集团实施员工交叉任职，锻造企

业发展生命力的一个缩影。长期以来，新凤祥

集团党委坚持推行“三培一推”工作机制，把

企业生产一线优秀职工、专业技术骨干、经营

管理人员培养成党员，把普通党员培养成生

产经营骨干，把党员生产经营骨干培养成中

层管理者，推荐中层管理者中优秀党员进入

企业决策层。 咱下转 P2暂

竞争政策是推进
长三角市场一体化的
基石
■ 刘志彪

中共中央、国务院近日印发《长江三角洲

区域一体化发展规划纲要》，规划期至 2025

年，展望到 2035 年。以市场一体化为核心推进

长三角一体化建设，有助于虹吸全球先进要素

实现创新驱动和产业升级，有助于构筑基于内

需的新型全球化模式，助推中国经济高质量发

展。笔者认为，其中关键，是将竞争政策作为推

进长三角市场一体化的制度基石。

市场一体化发展的最终结果之一，必定

是长三角区域经济实现“一盘棋”的发展格

局。应该根据社会主义市场经济体制发展的

要求，把内生于发达市场经济体制的竞争政

策，作为推进长三角区域市场高质量一体化

发展“一盘棋”的手段和机制。

竞争政策是保护竞争的法治化、强制性

的治理机制，它保护竞争而不保护竞争者，有

利于实现由市场竞争协调的市场一体化。在

统一的竞争政策协调下，所有各种针对市场

主体的歧视性约束都取消了，竞争条件也公

平和均等了，对各种所有制、技术水平、企业

规模、各个地区的企业都是一视同仁的，这样

市场留下的就是关于效率的竞争。谁效率低，

谁就被无情地淘汰；谁效率高，谁就在市场上

留下来。这样生存下来的企业就是真正能为

社会创造价值和财富的优秀企业，也就真实

地展现了高质量发展的进程。

竞争政策是限定政府在市场中职能的法

治化、强制性的治理机制，它不仅反对行政垄

断，从而有利于破除各种反市场一体化的行

政力量，而且，竞争政策主张清理和废除一切

妨碍统一市场和公平竞争的各种规定和做

法，限制政府干预市场的空间和领域，从而有

利于界定政府在市场中的职能和权力边界。

竞争政策是限制企业运用市场势力垄断

市场的法治化、强制性的治理机制，它反对企

业运用各种攻击性、掠夺性的手段获取垄断

地位，从而有利于破除各种反市场一体化的

市场势力。企业可以在市场竞争通过创新、管

理、广告、收购兼并等行为形成市场势力。市

场势力体现为垄断，但是不一定具有垄断能

力就要被起诉。只有在具有市场势力且运用

这种势力攻击竞争对手、对竞争对手和客户

造成实质性危害的企业，才会受到竞争法的

指控。允许企业形成市场势力是鼓励企业进

行基于效率的竞争，不允许企业运用市场势

力损害竞争者，是保护市场公平竞争。竞争政

策的这种协调效应，表明它是市场一体化发

展的制度基石。

竞争政策是鼓励企业运用收购兼并实现

市场一体化的法治化、强制性的治理机制，它

可以作为宏观经济一体化的微观基础手段和

方法。很多通过政府强力干预的非一体化事

务或者低效率现象，通过企业的市场化运作，

轻松就可以实现。如严重的产能过剩问题，政

府冒着刺破金融泡沫和引起经济波动的风险

用行政手段强力去干预，强制去产能，费力不

讨好、成本高昂暂且不论，其实际效果也值得

重新评估。 咱下转 P2暂

塑造格局
———访宝鸡丰成汽车配件有限公司总经理郑野

荫宝鸡丰成汽车配件有限公司总经理郑野

新凤祥集团：打造民营企业党建“红色阵地”


