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热点 Economy

姻 钟欣

距离大年三十还有半个月时间。回想起

这几年的除夕夜，许万祥已经记不清每次是

多晚赶回家吃团圆饭———可能是凌晨三点，

可能是四点，也可能与员工同事们一起过年。

今年，哈尔滨意外走红，迎接比往年更多

的游客，作为当地特色美食的红肠也顺应潮

流出圈，卖得比往年更火，他也做好了加班的

准备。

许万祥已经陪伴哈肉联走过将近 40 个
年头，是同事们口中的“王牌”师傅。

这位“王牌”师傅，有一个心愿。

肉联厂里的人间烟火

这个冬季，哈尔滨意外爆火，旅游市场持

续升温。室外接近零下 30益的气温，没能阻挡
游客对这座冰城的热情。在中央大街和遍布

各地的线下哈肉联店铺，本地人和外地游客

络绎不绝。

自幼在哈尔滨长大，许万祥对红肠的烟

熏味儿再熟悉不过。1913年，哈尔滨因铁路的
修建而逐渐繁荣起来，大批欧洲侨民来到了

哈尔滨，也带来了欧洲的文化与美食。俄籍大

技师爱金宾斯受邀来到此地，在滨江物产(哈
肉联的前身)制作出第一根哈尔滨红肠。
哈尔滨红肠肉香扑鼻、肥瘦均衡、肉质紧

实，相对于其他香肠外观颜色更深，带有淡淡

的果木香气。伴随着哈尔滨城市的发展变迁，

一根根红肠成为了代代哈尔滨人的味觉记

忆，哈肉联也在不断改革中发展壮大。

许万祥与哈肉联的缘分，自父辈起就已

结下。

作为当时中国最大的畜产品加工企业之

一，哈肉联也有着保障群众肉类供应的责任。

在他年少时，除夕夜当晚就鲜有父亲的身影。

无论开工到多晚，一家人都会等到父亲回家，

吃热腾腾的饺子。

1986年，许万祥正式成为一名哈肉联职
工，很快便进入原料组学习。回想起第一次走

进生产车间的场景，他说：“非常激动。因为自

己平时对美食、厨艺都很感兴趣，想着进去肯

定能学到很多。”初来乍到，一切都是那么新

奇：缓化、控制失水、修割挑拣、腌制拌馅、搅

肉……“看起来算不上复杂，但每一道工序实

则都是对耐心和细心的考验”。

从原料组新手到熟悉全工序流程，离不

开师父“老孙”毫无保留的帮助。在许万祥看

来，老孙对工作要求严苛，是一个臭脾气。“之

前和师父学过叉烧肉的腌制，我们给芋号肉
(里脊)加料液，为了均匀腌制需要不断翻面”。
由于料液没有沾匀，翻转频次不够，肉块表面

腌制成了枣红色后，中间部分还是白色，老孙

看到后震怒，当即把肉用力摔到案板上，让许

万祥自己看，劈头盖脸对他一通批评。与师父

老孙的相处，既像师生，又像家人。回想起和

这位比自己大八岁的师父相处的场景，许万

祥仍心存感恩：“冬天穿靴子很凉，老孙看到

我们冻得跺脚，会买鞋垫给我们，让大家多垫

一副。”

后来，许万祥把和老孙学到的，以及在工

作实践中总结的配料、腌制和搅肉经验，也毫

无保留地教给一位又一位新员工。

时光流转四十载，变化的是时代，不变的

是初心。

为实现口感升级，原料配比、腌制、搅肉、

熏制等数十道传统工艺均有迭代。以颇有讲

究的肥肉举例，为了让红肠中的肥肉达到“香

而不腻”的口感，原料组选取猪脊膘代替皮下

肥肉脂肪，遇热不化，观感小巧，让红肠在视

觉上也更加精致。

目前，许万祥担任生产车间原料组组长，

手把手带出过一百多位徒弟。

在哈肉联就职的员工会称自己为“肉联

人”。从元旦到现在，许万祥还没有给自己放

过一天假。“这是肉联人的职守。消费者和市

场都有需求，我们愿意为哈尔滨的这份好特

产添柴加火，希望能让红肠成为哈尔滨独有

的城市名片。”

老字号，“不服老”

百年企业的辉煌要如何延续？适应不同

环境下的市场是最好的答案。

哈肉联在坚守传统技艺的同时，谋求创

新发展。2003年 11月，哈肉联企业与雨润集
团组建公司，为老字号品牌注入了新的活力。

2005年 5月，雨润集团投资在哈尔滨双城区
建设加工基地，引进技术装备，生产、研发和

检测趋于规模化、标准化、科学化发展。

“硬件”与“软件”的双升级，让一些过往

凭感官判断的经验有了数字化参考。例如在

熏制过程中，传统工艺技师使用老式烟熏工

艺熏制：利用 3-5年苹果木、梨木等果木明火
烧制，老师傅凭经验积累把握烧制的温度与

时间，让红肠达到“烟熏自然红”，肉质紧实而

不柴。

烧制火候的把控需要数十年积累的经

验。目前，封闭车间内温湿调控和烤蒸熏一体

烟熏炉等先进设备，提高了红肠的生产效率，

也为传统老工艺的传承提供了对比参照。

对老技师而言，这是一件好事。在过去，

许多红肠的制作经验无法通过文字来给出具

体描述，只能通过师父和徒弟一起磨合，在实

践中领悟总结，口口相传。“在还用冻肉做原

料的时候，缓化要多久，怎么控制失水，都有

很大的学问。自采用冷鲜肉以后，这些经验确

实用不到了。”许万祥说，“但先进的机器也不

能取代大家，比如它无法识别一块肉的肥瘦

占比，这也就不能判定这块肉到底适不适合

用来做红肠，还是需要人来判断。”

2007年，哈肉联红肠制作技艺被列为了
黑龙江省非物质文化遗产。

肉联厂的另一位“60后”老技师顾文利，

负责带领团队进行口味改良与新品研发。对

有过二十多年厨师从业经历的他而言，这既

是工作，也是兴趣所在。自加入研发团队，顾

文利和同事结合市场调研情况，已研发一百

余款新式菜品。熏香通脊、猪蹄、烧鸡等佐餐

辅食，以及铁锅炖大鹅、小鸡炖蘑菇等预制

菜，都是哈肉联向前不断迈进的足迹。2022
年，哈肉联还与鲍师傅跨界联名推出红肠蛋

黄酥。

“时代在不停进步，我们不能吃老本，需

要跟得上时代。”顾文利介绍道，“根据市场调

研的用户需求，会按需求紧急程度安排改款

或研发，不同小组同时开发对比，择优再改

进。”

在大力开拓线上渠道的过程中，也能收

集到消费者口味升级的需求。近两年，哈肉联

在拼多多平台发力，开设旗舰店，迄今拼单量

已超过 20万件。“我们主推的醇香红肠 80g装
最受欢迎，在百亿补贴加持下，位列拼多多哈

尔滨红肠排行榜榜首。”哈肉联拼多多店铺负

责人高岩介绍，“每一位消费者的改进建议我

们都会记录下来。此前有消费者咨询可否上

线纯瘦肉肠，也有消费者更爱吃带有牛肉的

红肠，我们都会认真调研，在保证口感和品质

的基础上微调测款，实现口味升级。”

真诚永远是必杀技

今年 1月，哈肉联在中央大街直营店举
办快闪活动，将红肠切割制作为小金球，邀请

外地游客前来免费品“肠”。来自福建的“95
后”林晓，在加入品“肠”大军后对哈尔滨红肠

赞不绝口，当即从线上下单为父母拼了一单。

“第一次来到东北，做攻略时知道哈尔滨

红肠是一绝，果然不负盛名。”林晓说，“这次

没能带家人看东方小巴黎有些遗憾，那当地

的特产是一定不能错过的。线上下单很方便，

省去了托运的麻烦。”

中国的当代匠人，把手艺与现代技术糅

合，量产丰沛。拼多多持续挖掘匠心好物，让

精益求精的产品高效匹配给有需要的人，同

时助力手艺人创富增收，回报匠心。此前，拼

多多针对新疆消费者开通了中转集运包邮业

务，哈肉联借此契机将肉香传到了西北。

哈肉联的真诚与消费者的热情支持，是

一场双向奔赴。去年的拼多多年货节期间，红

肠，东北特色熟食、酱卤系列都成为了爆品。

今年元旦以来，哈肉联整体销量同比有大幅

度提升。

红肠在哈尔滨经过一百多年的传承与发

展，在拼多多等电商的帮助下，飘香全国。“产

品本身，是对品牌、对城市最好的宣传。”许万

祥说。

哈尔滨红肠如何成为一张城市名片

作为国内知名的汽车真空助力器带制动

主缸的生产企业，吉林东光奥威汽车制动系

统有限公司坚持以技术创新为抓手，以新产

品研发为动能，以每年占比销售收入 5%以上
的研发投入点燃创新引擎。2023年，主营业务
收入和利润同比都有较大幅度增长，交出创

新发展的新答卷。

抓创新就是抓发展，谋创新就是谋未来。

东光奥威坚持科技引领、创新驱动，不断营造

创新环境，培厚创新土壤，以科技创新拓展企

业发展的广阔空间，推动转型升级和高质量

发展。去年 5月，在高端人才密集的苏州成立
了研发中心，高新聘请项目团队，形成长春、

苏州两地研发中心协同作战的局面。该公司

在 2023年获得的新项目、实现批量生产的项

目以及在研项目的数量都创历史新高。2023
年，积极做好知识产权的申报工作，获得 2项
授权发明专利。

2023年，东光奥威持续坚持大客户市场
营销战略，坚持优质资源向优质客户倾斜的

市场策略，狠抓关重客户、关重项目落实，销

售收入持续提升，2023 年完成客户装车 245
万套，前十客户收入占比达 92%，市场占有率
10%以上。一汽大众-捷达品牌全系稳定供货，
积极推动 BC316项目横展，MQB平台横展项
目（速腾车型）正在进行认可流程；东风日产

轩逸系列实现稳定供货，获得日产逍客

（P32S）定点开发权；在奇瑞、吉利、上汽、长安
等多客户获得新项目，奇瑞汽车完成 T1、M1A
系列车型横展，重点新项目 JX67顺利批产；

上汽乘用车 IP42、AP31-M4等车型顺利进入
SOP，吉利汽车 PA2A、G426等项目顺利批产，
完成 G426（AD）及 SX11车型横展；长安汽车
获得 CS75（北京）项目定点，增添了企业的发
展后劲。

为持续优化薪酬体系，有效发挥薪酬的

激励作用，东光奥威在不同类别的人员中采

取差异化的薪酬激励方式：工艺技术人员、管

理人员开展岗位等级评定工作；科研开发人

员实行能力评价；营销人员进行岗位等级评

定和专项奖励。差异化薪酬激励实现了薪酬

与自我增值和业绩增值有效挂钩，员工收入

由普调被动增长转变为个人增值主动增长，

并对激励方式进行了标准化和制度化。专门

技能人员采用浮动工资与产值联动的核算方

式，使员工收入与企业价值创造有效联动。自

此，奥威公司全面建立了各类人员系统化的

薪酬增长长效机制。通过组织 5名中层管理
人员挂职交流，管理和技术类 17个岗位班组
长和室主任公开竞聘，年轻的班组长和室主

任脱颖而出，为企业的后续发展积累了人才

力量。

“坚持科技创新、管理提升，全面推进产

品结构、市场结构调整，做强汽车制动产品，

向电动化、智能化电控制动系统和轻量化产

品发展，打造‘一专多能’的多元化产品经营

的新发展格局。”对公司的下一步发展，公司

总经理康建军信心满满。

渊晨风冤

银光集团践行
“双碳”减碳降耗

中国兵器工业集团北化研究院集团甘肃

银光化学工业集团有限公司将绿色化、低碳

化作为实现高质量发展的关键环节，从电机

和变压器能效提升改造、余热利用、蒸汽管网

保温优化出发，2023年实施开展 11项节能
降碳项目，总投资 397.5万元，节约能耗约
600 吨标准煤，减少二氧化碳排放约 1800
吨，节约成本 192万元。
深挖节能潜力袁 有序推进电机和变压器

提效尧改造尧升级遥 银光集团把节能提效作为
直接、有效的降碳举措，开展各项能源管理专

项检查，对照国家工业和信息化部、上级单位

的要求，制定设备能效提升计划，对各基层单

位现用设备进行深入摸排、统计，对关键共性

节能提效技术、设备进行推广应用，全年更换

98台高效节能电机，与原有设备相比功效提
高约 3豫，节电 6.4万千瓦时。
巧用野二次能源冶袁提升尧普及余热回收利

用技术遥 银光集团将余热利用作为节能减排
的重要途径，从烟气、冷却介质、废汽废水、化

学反应热等工业余热中汲取热能，根据实际

余热温度、余热量，结合生产条件、工艺流程

进行系统整体设计布置，采取热交换技术、热

功转换技术、制冷制热技术进行余热利用。其

中聚银公司气体制造厂开展蒸汽冷凝液回收

利用项目，通过增设冷凝液回收罐配套输送

离心泵，降低蒸汽消耗，年节省能耗约 100吨
标准煤；红光公司固废焚烧余热利用改造项

目充分利用烟气余热给除氧水升温，年节约

能耗约 30吨标准煤。
升级改造尧加固蒸汽管网野防寒衣冶袁减少

过程中热量损失袁提高热能利用率遥银光集团
一方面强化保温质量管理，强化对各类管网

的巡查、周查、月查，形成各基层单位日常检

查机制，确保生产过程中蒸汽管网稳定、高效

发挥作用，并针对冬季风雪天气特点，加固管

线防护；另一方面，运用技术手段，对蒸汽管

线、供暖管线进行保温改造，降低蒸汽输送损

耗，提高能源利用效率。

渊汪丫惠 李彩霞冤

“镍都”金昌的
美丽“铜”话

■ 戴文昌 张玉玺

一直以来，位于甘肃金昌市的金川集团

在主产镍的同时，还大力发展铜产业。铜，已

成为金川集团的“半壁江山”。一块块金川铜

由“原”到“材”、从“熔”到“炼”，经历了千锤百

炼被应用于各个领域中，在不同行业“自述”

着美丽“铜”话。

金昌之所以被称为“镍都”，是因为该市

拥有丰富的镍矿资源。现如今“铜”是一种重

要的工业金属，从基础工业原材料的阴极铜

板到高精尖特新的异型铜带、白铜管、锂电铜

箔，金川铜产业正在加速升级。

随着高精度“异型铜带”的研发生产，让

金川集团铜产业实现了华丽转型。“之所以叫

做‘异型铜带’，是因为它的表面并不是平整

的，而是有一个凸起的 T台，我们手机的芯片
最终就是要安装在这个 T台的部位。”金川集
团镍都实业有限公司半导体封装材料事业部

经理刘东介绍说，现在这种“异型铜带”在 5G
通讯装备、新能源汽车以及消费类电子产品

当中运用十分广泛。

引线框架用“异型铜带”是集成电路和半

导体分立器件等电子信息产业的关键性材

料。引线框架作为集成电路芯片载体，是借助

于键合丝使芯片内部电路引出端通过内引线

实现与外引线的电气连接，形成电气回路的

关键结构件。

在半导体中，引线框架主要起稳固芯片、

传导信号、传输热量的作用，其需要具有较高

的耐热性、耐腐蚀性、导电性、导热性等性能。

刘东说，随着集成电路向小型化、薄型化、轻

量化和多功能化发展，高强高导型引线框架

材料逐步成为市场主流。

目前，该事业部生产的“异型铜带”主要

以挤压轧制工艺为主，通过 3年的研制和生
产，现已具备成熟的生产工艺，目前所生产的

“异型铜带”种类可达 40多种。
在原有轧制“异型铜带”生产线的基础

上，该部成功研发出了锻打一体化核心生产

设备，在国内首创了锻打轧制双工艺贯通技

术。原本要经过 12道工序才能生产出来的
“异型铜带”，现在在锻打一体化生产线上一

次就能成型。

刘东说，“目前我们研发的锻打一体化生

产线，锻打频率达到了 1000次/分钟，生产速
度 7米/分钟。产品尺寸精度(误差)达到 0.015
毫米，相关技术指标都达到了国内先进水

平。”

较国内同行业而言，该部是国内唯一具

备轧制和锻打双重工艺的生产企业，生产的

“异型铜带”综合性能优于市场所用轧制铜

带，在技术和工艺方面属于国内领先。

刘东说，目前，该部生产的高端锻打“异

型铜带”的产能达到每年 1200吨，占据了国
内 50%的市场份额，半导体行业的“金川品
牌”正在一步步树立。

河南油田采油二厂
被授予西北油田采油四厂
优秀承包商
近日，从西北油田采油四厂 2023年

承包商表彰会上获悉，河南油田采油二

厂从西北油田采油四厂 28家承包商队

伍中脱颖而出，被授予西北油田采油四

厂优秀承包商，赵小兵、姜辉、查艳东、邓

超敏、付莲等 5名员工被评为优秀承包

商先进个人。这是河南油田采油二厂连

续 5年受到西北油田采油四厂表彰。

此次会议是西北局采油四厂成立至

今，第二次组织召开的大型市场管理专

项会议。会上，河南油田采油二厂新疆油

气服务项目部经理马广阔代表 8家优秀

承包商做了典型发言。

李爱国 胡强 摄影报道

姻 熊争艳 白田田

这是一家企业的销售曲线：第一个波峰

出现在 2011年达 750亿元，之后连续五年下
降，2016年跌至谷底 300亿元，随后曲线一路
上扬，到 2021年达第二个波峰 1720 亿元，
2022年为 1395亿元。
近日，记者在湖南长沙三一集团总部看

到这样一张 2009年-2022年销售额示意图。
“2023年销售额是否继续下降？”记者问

三一集团轮值董事长唐修国。

“不会。”唐修国回答，2023年业绩相比
2022年会止跌企稳，从目前数据看，销售额比
2022年略有增长。
被称为经济“晴雨表”的工程机械行业，

具有很强的周期性。近年，这一行业面临较大

下行压力，包括三一集团在内的工程机械企

业也是如此。

我国处在经济恢复和转型升级的关键

期，面临国内有效需求不足、部分行业产能过

剩等挑战。2023年，全国固定资产投资同比增
长 3%，其中基础设施投资增长 5.9%，房地产
开发投资下降 9.6%。

在唐修国看来，逆势上扬的重要原因是

三一集团业务结构已发生重大变化：2021年
销售额达到峰值时，其销售的八成多来自旗

下核心企业———以工程机械为主业的三一重

工。但 2022年以来，三一集团的煤炭机械、港
口机械、风电设备、应急设备、重卡等业务持

续增长，电动化、智能化新产品在市场上热

销。

对于三一集团来说，这是穿越周期的“第

二增长曲线”，这些新业务也高度契合我国推

动高质量发展，构建新能源、高端装备、绿色

环保等新增长引擎的要求。

除了在国内市场发力新兴业务，三一集

团海外销售的增长曲线更是快速上扬，对总

体业绩起到很好的支撑作用。

“三一将全球化战略放在更加重要的位

置，现在海外收入占比达到三分之一，创造了

60%至 70%的利润。”唐修国说，特别是对共建
“一带一路”国家的销量在 2023年前三季度
突破 200亿元，占海外销售额的一半以上。
为什么中国的工程机械产品走俏共建

“一带一路”国家？

“这些年中国建成很多全球最具挑战性

的工程，这些工程又带动了中国装备技术的

研发。”唐修国说，因此中国产品和技术的适

用性强；同时中国产品契合共建“一带一路”

国家经济社会发展的需求，特别是在基础设

施建设、能源开采、住房建设等方面的巨大需

求；另外，中国装备制造企业与国内基建企

业、海外合作伙伴形成紧密关系，共同提供性

价比高的产品和优质服务。

2023年，不只是三一，徐工、柳工等多家
中国工程机械企业的海外收入比重都在增

加。

“共建‘一带一路’为中国制造业打开了

新空间，有利于中国从制造大国向制造强国

迈进。”对外经济贸易大学国家对外开放研究

院教授陈建伟说。

国务院发展研究中心产业经济研究部副

部长许召元说，不同产业处于不同的经济周

期，相应地对各类装备制造的需求有明显起

伏，比如随着投资下行，对工程机械产品的需

求会较弱，但同时其他一些高速发展的行业

会对相应的装备制造有旺盛需求。从大企业

平稳发展的角度看，跨周期的业务布局更有

利于长期稳定发展。

东光奥威交出创新发展新答卷

跨越周期的新曲线
——— 一家企业销售逆势上扬的背后

●在哈尔滨市双城区新兴工业园区，哈肉联建设了全新的生产工厂。


