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从事销售工作的十年

许多人知道我早年做过销售员，但对
我为什么做销售员，以及我做销售工作的
人生体会不见得都清楚。我是1984年开始
做销售工作的，当时做销售是因为工厂产
品卖不出去，我想起在瑞典实习去VOLVO
参观时的情景，那些销售员都是高学历的
年轻人，于是我和厂长说，我来做销售员
吧。其实那时候厂领导都很喜欢我，我也
常作为厂里的技术代表去参加一些重要客
户的谈判，还和船舶总公司一起去四川灌
县消防所做不燃性试验，和燕石化在中科
院做岩棉保温测试。我知道，北新建材的
产品是专家购买的，普通销售员很难讲清
楚这些技术问题。

在那个时代，一个技术员去做销售员是
让大家很难理解的，除非是技术做不下去了
才转行，而我在厂里是数一数二的技术员，
那时有次大学生统考我还拿到了全厂第一
名，所以很多人想不通，而且去做销售员还
会影响技术职称，在当时来讲这也是冒很大
风险的。尽管如此，我下定决心还是要做销
售员，因为产品销不出去，工厂就得垮掉，什
么技术都没用，无论如何得把产品卖出去。
但当销售员还有我父亲那一关，父亲因受时
代影响，要求孩子都学技术，我之所以学化
学也是他的坚持，他希望我努力做名工程
师，而且他对销售员这个职业印象也不好。
记得那年春节向他报告我的工作，我有意避
开了“销售员”这个词，说我在做产品推广工
作。父亲听后问到，“你是不是做了销售
员”，我看实在瞒不住，就只好讲了企业产品
滞销的情况和未来企业中销售工作的重要
性。那天父亲听后再也没说话，我知道他伤
心极了，他觉得，“培养你读大学进北京，明
明指望你做个工程师，你却自告奋勇去做销
售员”，他认为销售是那些没真本事、耍嘴皮
的人才做的工作。也因此，好几年，父亲没
有再过问过我的工作。

虽然有不少压力，可我对销售工作却
乐此不疲。我既懂技术又善于与人沟通，
这使得我在客户那里交了好多朋友。当然
这些朋友开始都拒绝我，一听说是来推销
产品就轰我走，有的还拒之门外，我就在门
外走廊的小板凳上坐着等他开门，因为我

不能千里迢迢来了连人也见不上就回去
了。有人问我，你是怎么熬过那段艰难时
光的，我说有点阿Q精神，其实这也是小时
候母亲教导的，如果碰到不如意的事就多
想高兴的事。我那时在小板凳上就强迫自
己想点开心的往事，功夫不负有心人，后来
无论设计院还是施工单位，很多人都和我
交上了朋友，有人还把我请到家里吃饭，他
们常说，有阵子不见小宋了就想他。

那时候做销售员很辛苦，我们去广州
出差都是坐硬座，有时候连硬座也买不到，
那时硬座会有一个和硬卧的差价补贴，那
会儿工资低，那点补差看得也很重，所以坐
两天硬座下来脚都肿起来。还有那时无论
到哪都是坐公共汽车，很多地方不通公共
汽车就步行，记得我去四川推销，每天走四
五十里路，早出晚归的。有一年去大庆推
销，路上遇到大雨，到处都是泥泞，而且是
那种黄泥，弄得满身上下都是泥，像个“泥
猴”。那个年代，打个长途电话时间很长，
都是靠一路的接线员连接起来，经常有人
占着线，一般从外地打北京的长途要半小
时左右才能接通，所以和家里通个话也很
费劲。记得有一次刚从齐齐哈尔回来，第
二天又要去福州，那天晚上在职工医院工
作的爱人又排值夜班，我只好带着女儿去
医院陪她值班，后来厂长知道这件事后，还
批评了职工医院的院长。工作忙碌，对家
里的照顾就很少，有次我从外地回来推开
家门，看到爱人在煤气灶边上烧菜，还站不
稳的女儿抱着她的腿，我当时难过地一下
子蹲了下来。

北新建材的产品当时都是新产品，像
石膏板、岩棉等，很不好推销。因为这涉及
技术规范和人们的应用习惯，岩棉本来是
建筑上用的，但怎么也推不开，当时六机部
的下属造船厂开始在造船上采用，像大连
造船厂、上海求新造船厂、上海中华造船厂
等，我都去过好多次，这些是因为国外造船
厂普遍采用了岩棉。同时岩棉在燕山石化
的工业管道保温的节能效果也得到了验
证，整个测量计算是中科院力学所做的，当
时中科院院长卢嘉锡宣布向全国无偿转让
这项技术，北新建材抓住这个机会一下子
把岩棉在工业保温领域推开，关键是在工
业领域岩棉可以卖个好价钱。其实，岩棉
最先是在工业领域推开，而后逐渐在建筑
领域推开的，这就为北新建材赚了第一桶
金，而且为以后产品陆续在建筑领域打开
销路赢得了时间。

石膏板的市场推广则更难，石膏板是
1981年投产的，但到1985年库里还堆满了
试生产时期的产品，市场上很少有人问
津。石膏板第一个大规模使用的是长城饭
店，长城饭店是美国公司设计的，室内隔墙
和吊顶完全采用了石膏板和轻钢龙骨体
系，美国设计人员说，在美国设计师如果没
有石膏板都不知怎么设计。当时是美国大
使馆的人员带着美国设计师来到北新建材
的，美国设计师惊叹没想到中国有这么好
的石膏板厂。后来和美国联合设计的北京
设计院又用了美国人的石膏板墙体结点图
设计了昆仑饭店，我则把这套节点图印制
了几千套发给了各大设计院，让大家推广
采用。那时候，大家对石膏板墙体的认识
总是和石膏联系起来，觉得不结实。有些
城市搞建设的主管领导大会上就说，如果
用石膏板做墙体，两口子打架一下子就把
对方打到另一间屋子了，小孩子撒尿一冲
一个窟窿，这给我们推销带来了很大困
难。1988年深圳京鹏大厦起火，消防员发
现建筑里的物品都焚之一炬，而石膏板隔

墙安然无恙，《深圳特区报》发表了这个消
息，我们抓住时机让全国各大媒体转载了
这条消息，石膏板终于打开了市场。

我做销售工作一做就是10年，本来开
始是想做一阵子，为企业的产品打开市场，
然后再回来做技术，没想到我很快喜欢上
了市场销售工作。我也带领销售队伍彻底
打开了北新建材的岩棉和石膏板两个主要
产品的市场，使得北新得以生存和发展。

北新建材的起死回生

1992年初，北新建材的上级中新集团
把我叫去，希望我出任北新建材的厂长，我
当时知道老厂长十分努力而且他也想继续
做，所以委婉地做了推辞。但领导说，“你
今年不做明年也要做”，那次把我在副厂长
的排名从最后一位放到了第一的位置，这
个安排让我不是很好受，因为厂长和其他
副厂长心里都不太舒服。

那年在厂里干部们的春节联欢会上，
我给大家唱了一首童安格的《其实你不懂
我的心》，有句歌词是“怕不能负担对你的
深情，所以不敢靠你太近”，其实，我说的

“你”是指厂长那个位子，而不指女孩子。
那一年，我既是销售厂长，也是第一副厂
长，除了做好销售工作之外，还要做一些厂
里面的工作，协助厂长面对融资困难和财
务大检查等一些复杂的问题。厂长经常对
人说，“有什么复杂的事，让志平去处理，他
都会把复杂的事情简单化。”那段时间对我
也是个历练。

到了1993年初，工厂更加困难，主要面
临两个问题，一是企业资金断链，难以为
继；二是企业管理松懈，员工没有积极性。
我是那年1月16日出任厂长的，当时我面
临着一个“揭不开锅”的工厂和几千名“嗷
嗷待哺”的员工。记得我刚上任不久就到
春节了，那时每逢春节我们全家都回老家
和父母一起过。那年春节的六天假期，我
在家里几乎都没怎么说话，这可把母亲吓
坏了，因为往常我都是家里的活跃分子。
母亲和我说，“不然回去把厂长辞掉吧”，我
对母亲说，“辞不掉的，还有几千人等着吃
饭呢。”刚当厂长那阵子，我常常是早上4点
钟就醒了，想企业那些难事，也盼着天快点
亮，我好去厂里做事。当时工厂的信用差，
还不了本息，在银行交着滞纳金，几家银行
都拒绝给工厂贷款。

在困难时刻我想到了大家集资自救，
记忆中有《红岩》里成岗厂长等带领企业起
死回生的情节。那时员工们收入都很低，
大家集资也不容易，我想要集资自己必须
带头。我知道爱人和我结婚时带着一万
元，那是她从很早参加工作所有的工资积
攒下来的。她出生军人家庭，父母让她把
自己的工资都存了下来结婚时带着，她从
没想到这个用场。在集资中，有的员工家
里的小朋友还把自己存钱罐的零钱都交给
了厂里，这让我十分感动。我们那次共集
资400万元，用这些钱启动了工厂的生产。

当时工厂的劳动纪律也是个很大的问
题，职工迟到早退现象很严重。但开始我
并没惩罚职工，而是每天早上和人劳处的
同事在厂门口站着。记得第一天居然有
200多人上班迟到，不过一星期过后就没有
迟到的了，因为大家每天看到新厂长都在
门口，以为要惩罚大家。我说，“从下星期
发出通告，再无故迟到早退者罚100元，从
我做起。”其实做厂长十年里，我都是先到
和后走，要让大家做到，领导首先要自己先
做到，那个工厂十年间再也没有出现迟到

和早退。还有一次，工厂出口产品出了质
量事故，我专门召开厂务会，并自己写了通
报。从自己罚起，那次罚我最多，罚了500
元，是我当时一个月的薪水。那时我提出
一个口号，“质量和信誉是我们永远的追
求”，直到今天，这句话仍是北新建材的质
量方针。

在大家共同的努力下，工厂迅速改变
了面貌，企业的效益也逐渐好起来。1997
年6月北新建材在深交所上市，投资者很看
好这只股票，股价从每股5元多上升到20
多元。日本有句谚语，“樱花开得最灿烂的
时候风就来了。”就在这个时候，跨国公司
也开始在中国建石膏板厂，并与北新建材
进行激烈的市场竞争，产品价格每况愈下，
最后价格降了一半，由每平方米12元降到
了6元左右。随后股价也应声而降，股评家
说，北新建材将风光不再。这是我在北新
建材的至暗时刻。外资企业也撤销了原来
计划和北新合资的打算，他们预计用不了
多久，北新就会被打趴在地上。

那段时间，我心理压力很大，双眼得了
中心视网膜炎，但是，我知道“市场不相信
眼泪”。记得那时候去石膏板车间，为了鼓
励大家，我给职工们背诵了毛主席的两段
语录，“我们的同志在困难的时候，要看到
成绩，要看到光明，要提高我们的勇气”，

“有利的情况和主动的恢复，产生于再坚持
一下的努力之中”，前一段是来自《毛主席
语录》，后一段是京剧《沙家浜》中郭剑光朗
诵的台词。后来北新建材在市场竞争中一
举击败竞争者，赢来了长期稳定的市场。

我在北新建材做“一把手”的十年间，倡
导“以厂为家”的文化，和员工一直相处得很
好，从没和大家红过脸，让大家做到的自己
先做到，因而也深受员工们爱戴。每天中午
我和员工在食堂一起排队打饭，从来没有员
工打扰过。我家就住在员工宿舍区，也从没
有人到家里来找事。我几乎每天晚上十点
后都去夜班车间看看，有时也和干部们了解
一些生产情况，那个工厂很大，车间也很长，
但我从来没有过不安全感。

在北新建材当厂长的十年中，我个人
也先后得过上级的不少奖励。我把那些奖
金都留在了厂里用以奖励员工，我把奖励
自己的住房也让给了管理和技术骨干，我
觉得活是大家干的，只要大家高兴比什么
都好。那些年，也先后有离开工厂去更大
企业和从政的机会，但我总觉得企业里大
家需要我，虽说地球离了谁都照样转，只是
觉得自己对那个工厂更熟悉一些。
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国营厂起死回生的秘密
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