
谢钧辉：
做企业要善折腾
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在不同时代，人们对企业家精神有不同的理
解。

“勤奋努力，善于总结，不断进取。”谈到企业家
精神，株洲华信精密工业股份有限公司董事长、总
经理谢钧辉如是说道。

创业二十载，谢钧辉将这份精神贯穿于企业经
营管理的始终。在他的带领下，华信精密从一个 20
多人的家庭作坊式机械加工厂，发展为拥有省内最
先进加工设备与生产工艺的钣金结构件专业制造
厂家，在业内崭露光芒。

“企业家都是奋斗出来的”
在周围人眼中，性格内敛、话语不多的谢钧辉

是个爱折腾的人。
1992 年，从湘潭大学机械系毕业的谢钧辉，被

分配至株洲市国营中南无线电厂。6年后，他告别铁
饭碗，应聘到株洲市无线电九厂（后改名为湖南神
风通信股份有限公司），陆续从事产品结构设计、营
销、车间主任等工作。

当时，神风通信有一个机加工车间，眼见着就
要倒闭关门。刚过而立之年的谢钧辉，做了一个大
胆的决定：将车间承包起来，成立株洲华信实业有
限公司。

在租来的狭小车间里，靠着一堆陈旧破烂的设
备，谢钧辉改变传统经营模式，树立“以质量创品
牌，管理出效益”的经营理念，对内狠抓管理，对外
积极开拓市场，企业发展蓬勃有力。其所加工的轨
道交通电气柜，被广泛用于高铁、城铁、地铁等轨道
交通装备领域。公司也成为中车时代电气的重要供
应商。

制造业是个辛苦的行当，谢钧辉却从未言苦。
创业二十年，他日复一日，每天坚持早早来到公司，
秉持着“六加一、白加黑”的理念，几乎没给自己放
过一天假。

“没有一个成功的企业家是玩耍出来的，都是
靠奋斗出来的。”谢钧辉说。

“做精做专，做强再做大”
谢钧辉的努力得到了回报。
伴随轨道交通产业飞速发展，华信精密实现跨

越式发展。2010 年，华信精密从一家产值仅百万余
元的小厂，成长为一家拥有员工 300 多人，产值达
7000万的企业。

也是在此时，华信精密面临发展的选择。彼时，
轨道交通产业发展受到冲击。过去单一依靠个别轨
道交通企业生存的华信精密进入发展瓶颈。

形势逼迫下，谢钧辉尝试转型。他效仿其他企
业，多次跨领域投资，但几乎都以失败告终，原本的
主业也徘徊不前。

几次失败过后，谢钧辉不断总结反思，认识到
企业经营要“有所为，有所不为”，而专注主业是发
展的根本。痛定思痛后，他迅速调整路线，把目光放
回到轨道交通，决定“做精做专，做强再做大”。

“在不熟悉的行当，技术团队、管理团队都不专
业，失败的概率比别人高很多。”谢钧辉总结。

“不再片面追求产值增长”
专注主业并非固守成规、一成不变。
发展进程中，华信精密始终保持那份“爱折腾”

的精神，不断精进自我，由过去“被动接单”变为“主
动出击”，积极参与到下游客户的产品开发中。同时
创新管理模式，通过成立“项目部+事业部”的形式，
将责任与利益同主要管理者关联起来，让各个部门
更加快速的响应客户的需求。

与此同时，企业将在轨道交通行业积累的技术
能力和经验拓展到工程机械和新能源等其他领域，
进一步拓宽市场。从 2017 年起，企业发展增速保持
在 30%以上，去年实现年产值 1.2亿元，而今年这一
数据预计将达 1.6亿元。

如今，企业发展的路径在谢钧辉脑海中更加清
晰：在专注主业的同时要有所选择，不再片面追求
产值增长，而更强调提升效益和质量，向更高端、难
度更大的精密钣金结构件加工发力。“力争在十四
五期间发展成为行业内标杆。”谢钧辉说。

潘俊明：
厚积薄发

以创新驱动发展
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“OK”“open”，潘俊明将近耳顺之年，但英文
词汇脱口而出，表达方式颇为“洋气”。

潘俊明是湖南泰鑫瓷业有限公司（以下简称
泰鑫）董事长，掌舵泰鑫 21 年，他坚持以创新驱
动发展，以现代化的理念经营管理，立志将泰鑫
打造为“百年老店”。

多年来，潘俊明视振兴陶瓷产业为己任，带
领泰鑫在业内作出不少开拓性探索，为改善醴陵
陶瓷产业链、助推醴陵瓷业发展，贡献了一份独
特的力量。

建釉下五彩瓷“基因”数据库
一家“百年老店”的核心竞争力是什么？
潘俊明认为，是企业在发展过程中的“技术

积淀”，因为“人才、设备等都能买，但几十年的技
术积淀，想买也买不到”。

作为传统劳动密集型产业，陶瓷的生产制作
更多地依赖工匠的经验，非标准化的东西较多，
不利于产品的稳定性，束缚了陶瓷企业的效率与
发展。

针对这一难题，2010 年起，潘俊明立足泰鑫
十年的积累，着手创建釉下五彩瓷“基因”数据
库，并于 2015年起形成一定规模。

为丰富数据库，工作人员只做一件事：“玩
瓷”。具体来说，是选用不同材料，按照不同配比
混合、制作胚体，再用各类颜料汾水，用不同的炉
温烧制，看最终呈现的效果，并做好相关记录。

这事“烧钱”。每年，泰鑫都要为此花费上千
万元。对一家民营瓷企，这似乎是赔本的生意，但
潘俊明不这么看。“对企业自身，它会培植技术创
新土壤，助力企业不断掌握行业话语权；对陶瓷
行业，也能促进产业发展。”他说。

研发团队，是潘俊明重视的另一创新引擎。
在泰鑫，潘俊明打造了一支陶瓷科技创新团

队，公司拥有研发技术人员 116人，研发及产能位
居全国日用陶瓷行业前列。公司还聘请了海外设
计师，立足全球化视野做研发，海外设计团队每
年会到醴陵住一个多月，带来国际最新的设计趋
势资讯。“我们做的设计要引领潮流，而不是跟
随。”潘俊明自豪地说。

历经多年沉淀，泰鑫创造各类核心技术专利
50 余 项 、外 观 专 利 420 余 项 ，拥 有 产 品 器 型
36400多种，花面 19500多种，釉色 21000多种，新
产品接单可占到年订单收入的 85%以上。

探路“专业化生产、集约化经营”
对醴陵陶瓷产业，潘俊明有一份深厚的情

怀，也有着独到的思考。
潘俊明是土生土长的醴陵人，也是陶瓷工程

专业出身，历经多年生产经营实践，逐渐修炼为
“专家型”管理者。

在潘俊明看来，资源共享的集约式规模化生
产，是醴陵陶瓷产业未来的发展出路。

陶瓷生产制作是个精细活，泥釉模配置、烧
制工艺控制等工序众多；设备、人工、研发等成本
不低。“如果什么都想做，成本高，也许什么都做
不好。”潘俊明的思路是，创新做优设计、壮大做
强市场，中间环节的生产任务则可以分享给更多
瓷企，共同做大整个产业。

为此，泰鑫斥资建设了行业首创的标准化泥
釉模配制中心，加上自身强大的设计能力，已经
有了共享的资源和基础。此举改善了醴陵陶瓷产
业链，打破了瓷企“小而全”或“大而全”的生产格
局，为陶瓷行业“专业化生产、集约化经营”开拓
出一条新路。

为提升生产管理效率，泰鑫近三年投入 1500
余万元，引进相关系统对生产过程进行信息化管
控，并对自动化生产/检测设备进行升级换代。

“目前正在进行优化，争取今年年底将所有数据
打通，实现所有管理在手机上进行。”潘俊明说。

目前，泰鑫主要生产中高档陶瓷酒瓶、出口
精细日用炻瓷、工业特种陶瓷等，年产值逾 3 亿
元。面向“十四五”，潘俊明说，他将带领泰鑫不断
夯实基础技术和管理水平，提升产品附加值，力
争实现产值翻番。

湖南泰鑫瓷业有限公司董事长潘俊明。
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邱永龙：
善谋则赢 善变则胜
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一个优秀的企业家应该具备哪些能力？
“统筹全局的规划能力、敏锐的市场洞察力和高效的执

行力。”湖南千金卫生用品股份有限公司总经理邱永龙给出
自己的答案。

凭着这三项能力，邱永龙用 10年时间，带领千金净雅从
无到有，从一个籍籍无名的品牌跻身中国卫生棉品牌前十
五强，年销售额超 2亿元。

善谋：“走一条差异化路线”
所有的伟大，都源于一个勇敢的开始。
2010 年，老牌医药国企——千金药业吹响“二次创业”

号角，提出“跳出妇科，主攻女性健康；跳出本业，深耕中药
衍生”的发展战略。

彼时，邱永龙刚从外地回来，接到千金集团党委书记、
董事长江端预的委任：“去做卫生用品。”就这样，在 44岁的
年纪，邱永龙开始了人生的新一轮创业。

一切从零开始。当时的邱永龙只知道要做卫生用品，至
于具体做什么，怎么做，他得自己想办法。能为其所用的也
不多。除了集团给的 1000万元启动资金，剩下的就只有千金
药业这块牌子。

但邱永龙深知，善谋者方能行远。一个品牌的打造，必
须要从顶层出发，做好决策。为此，他和千金高层思考了三
个多月，基于对市场的精准把控，也源于对“千金”品牌的信
心，最终明确战略——以整合资源作为核心竞争力，开辟医
用级卫生棉品蓝海，缔造中国医用级卫生棉品领军企业。

执行：“从‘硬骨头’啃起”
有战略也要有战术。

“做什么产品，研发怎么搞，渠道如何建，人员怎么安
排。把这些事想清楚再做，否则不要轻举妄动。”在邱永龙看
来，做品牌和做生意是两回事。如果只是做生意，把产品生
产出来，谁愿意买就卖给谁，确实也可以赚点钱，但这种生
意做不长久，也做不大。

做品牌则不一样。一个成功的品牌，应该有自身的核心
价值，有别人难以取代的产品内涵，以及稳定的销售渠道。

每一个要素，都是对企业经营管理者判断力和执行力
的考验。

随着产品研发深入，千金净雅卫生棉高端化路线的思
路已然清晰。但产品究竟何如销售，大家众说纷纭。普遍的
观点是，从湖南的区域性品牌开始，逐步向外延伸。邱永龙
却不这么认为，他提出将视野投向全国，“既然是走高端化
路线，就先从发达地区下手”。

在千金集团高层的支持下，邱永龙力排众议，将第一阶
段的战场放在长三角、珠三角和京津冀地区的 7 个省 3 个
市，随后向其他地区辐射开来。

渠道铺设，也要有勇有谋。以进商场为例，邱永龙和团
队从最难的“硬骨头”发力。先是选择大型国际商超，如沃尔
玛、大润发、家乐福等，接着是各省相对强势的商超，然后才
是各地级市的地方商场。

这个过程，比预想的要难得多。“光沃尔玛一家，我们前
后就拜访了 9次，从最初门都找不着，到后来反复商谈，终于
让千金净雅卫生棉摆上他们的货架。”邱永龙说。

洞察：“客户在哪里，我们就跟到哪里”
市场从来不是一成不变的，需要企业家敏锐地洞察出

新的变化。
随着市场发展，实体商超的份额逐渐被电商和城市便

利店瓜分。如果还像以往只靠商场销售，品牌很难存活。发
现这一问题后，邱永龙迅速调整。公司开发了一套线上小程
序，在上面下单，当天就能将商品送到客户手中，比电商还
要快。同时，他要求一线销售人员走出去，由“坐商”变“行
商”，将服务做到家。正是这一系列举措，让千金净雅在实体
销售下滑的当下，销售依然保持上涨态势。

“客户在哪里，我们就跟到哪里。”这是邱永龙常常挂在
嘴边的话。

最近，天猫、京东等传统电商流量急剧下降，抖音、快手
等直播电商分走了流量份额。基于此，千金净雅马上调整方
向，成立了抖音工厂店和快手工厂店，并根据抖音、快手的
客户特点，迅速研发一套适合年轻女性的新产品——小萌
包。

这是对市场的超前预判。“直播电商崛起后，传统电商
中的衣服、食品和小电器等品类销售明显下滑。那么，下一
个受到影响的会是谁？我们必须抢在前面。”

彭华文：
让“创新”理念
浸润每个板块
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面对疫情冲击、经济形势的多变，株洲时代新材料
科技股份有限公司（以下简称时代新材）去年仍实现营
业收入 150.80亿元，同比增长 27.02%，其中海外营业收入
近 60亿元，国内营业收入超 90亿元，巩固“双循环”的发
展格局。

一连串成绩背后，离不开管理者——公司总经理彭
华文的运筹帷幄。

技术创新，打造核心优势
围绕同心多元化布局的思路，时代新材在多个领域

都实现了新的突破。
在轨道交通领域，时代新材是全球唯一一家同时与

世界六大先进机车车辆制造企业建立战略合作关系并
实现批量供货的供应商，在美国轨道交通弹性元件市场
占有率超过 90%，是欧洲市场排名前三的供应商；在汽
车领域，时代新材是宝马、奔驰、保时捷、大众、雷诺等全
球著名车企的长期战略合作伙伴；时代新材生产的风电
抗冰冻叶片出口到瑞典，韩国等国家。

如何站在“巨人的肩膀上”，再创新高？
作为一名从基层做起，历经技术、专业管理、产业经

营等多岗位历练，在实干中成长的优秀的企业管理者，
彭华文深知企业立足之根本在于创新。

以风电产业为例，近年来，他不断推动技术创新，完
善产品平台，提升了公司风电产业的市场影响力。

——率先填补了我国低风速风电叶片设计技术空
白：开发了低风速风电叶片专用翼型族，发明了叶片族
系设计技术。

——显著提高了大型风电叶片高效率高质量低成
本液体成型工艺：发明了大厚度预成型体 3D渗透率测试
方法，建立了全过程准确预报树脂流变特性的联合黏度
模型，创新了叶片真空导入液体成型工艺。

——全面突破了大型风电叶片多途径宽适应定制
化抗冰技术：发明了大功率风电叶片模块化气热抗冰技
术，突破了叶片气-电联用抗冰技术。

……
不久前，时代新材与世界排名第一的风力发电设备

生产企业——丹麦维斯塔斯集团联合开发的首批 V155
叶片从天津工厂发货，时代新材正式成为首个与其联合
开发产品的风电叶片供应商，这也是维斯塔斯集团在全
球首次出圈采用别的企业设计的产品。

彭华文表示，一直以来，时代新材的风电叶片都是
作为“配角”，与运达风电、远景能源等国内整机制造商
合作，实现“借船出海”，但国内竞争格局固化，市场空间
提升有限，企业一直在努力通过海外渠道寻求新的增
量，此次与维斯塔斯集团的合作，便是突破的开始。

管理创新，树立行业标杆
创新在技术，还在管理。
2019年至 2020年，彭华文先后荣获全国国企管理创

新成果二等奖和中国中车第四届企业管理创新成果一
等奖。

在节能方面，彭华文健全公司能源管理体系，坚持
能源标准化、绩效化“双线”管理。近三年，该公司共组织
开展节能项目 25个，从技术改造、管理改善等方面积极
寻找节能潜力并改进，项目年节能收益达 1282.9万元，公
司万元产值综合能耗降低了 16%。此外，公司积极参与电
力市场化交易，顺利进入市场并争取获得了省外购电资
质，截至去年 5月份，公司用电成本减少约 340万元。

“坚持绿色发展，公司才能行得更远。”彭华文说。
近三年，时代新材投入环境治理费用共计约 2730万

元，实施了硫化废气治理、空压机降噪治理、环保设施噪
声治理、园区降噪治理等项目，公司污染物长期稳定达
标排放，环境管理绩效持续提升，公司连年被省生态环
境厅评为环境诚信企业和合格企业。

一枝独秀不是春，满园春色才是景。
12年的轨道交通装备制造从业经历，从工程师到制

造单元负责人，彭华文坚持以世界一流的标准推动理念
升级、平台提升、管理再造，将平台打造成为公司专业化
制造窗口、精益制造的行业标杆。

据介绍，株洲本地与时代新材直接配套的供应商有
50 余家，包括金属部件加工、橡胶制品、材料表面处理、
塑料制品等。近年来，在彭华文的推动下，时代新材运用
企业先进的管理模式理念，在内部管理、产品技术、产品
质量方面对这些企业予以大力扶持，尤其注重生产能力
培育和管理体系搭建，实现同心辐射、合作双赢，为做大
做强本土产业发挥了积极的推动作用。

彭华文在办公。株洲日报·掌上株洲记者/易蓉 摄

湖南千金卫生用品
股份有限公司总经理邱
永龙。株洲日报·掌上
株洲记者/任远 摄

株 洲 华 信 精 密 工 业
股份有限公司董事长、总
经理谢钧辉。 任远 摄
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