
月都要去拜访客户，有时一趟差

跑几个国家，每一次行程总是排

得满满的。去了很多次的曼谷，

但她到现在也弄不清楚曼谷有哪

些好玩的旅游景点。

今年，海外疫情加紧，陈薇

薇每个月都要花两周的时间前往

青岛办事处，与美国的客户对接

沟通。“如果不是因为疫情，我

相信她一定会像以前一样一趟又

一趟地往市场跑。”通用股份泰

国一公司负责人对陈薇薇充满信

任和信心。

“通用轮胎在东南亚市场的

市场占有率很高，拥有很多忠实

的客户，就是因为通用股份一直

重视每一个客户的需求，重视每

一个市场的特点，针对每一个客

户的需求和特点，都要进行细致

的市场调研然后提供适合的产品

和销售方案。通过这种方式，我

们与客户建立互信的合作关系，

实现长期合作、共同发展。”陈

薇薇说。

客户信任来自于价值赋能
“薇薇对工作高度认真、

对客户高度负责、对公司决策有

高度执行力。”泰国销售一公司

负责人用三个“高度”评价陈薇

薇。

“维持长期合作，双方的信

任和信心是第一位的。”陈薇薇

认为建立信心的关键，就是要履

行对客户的每一个承诺，持续给

公司和用户带来双赢的价值。

2021年，国外疫情严重，这

让很多外贸行业遭遇打击甚至停

摆，最大的困难是海运，由于海

运运力不足，价格节节攀升，仓

位出现“一箱难求”情况，一个

航次的舱位放出来半天之内就被

抢光。

在这种形势下，陈薇薇的很

多客户也面临越来越大的压力。

2008年：负责通用股份东南

亚市场全钢轮胎外贸，销售额每

年提升，新开发多家客户，多次

被评为红豆集团标兵、公司先进

营销员。

2021年：主动放弃从业13年

积累的全部东南亚客户资源，全

力支持泰国工厂业务，仍保持销

售利润双增长，今年前三季度实

现销售2.6亿元，居外贸条线排名

第一。

面对如此骄人的业绩，通

用股份泰国公司外贸一公司销售

部部长陈薇薇表示：“奋战四季

度，要争取实现业绩翻番！”她

待人谦和诚恳，工作能力突出，

深受领导和同事的好评，在红豆

集团“庆百年 争先锋 报党恩”

活动中，被评为“党员先锋”。 

 

全力以赴，满足客户需求
在快艇里“窝”上7个小时，

再换乘汽车穿过茂密盘错的原始

森林，花上整整一天才能抵达的

矿区，对于陈薇薇来说，只是她

去的无数个市场一线中的一个。

站立在矿区之上，旁边就是悬

崖深渊，往上看，伸手就能够到

天，往下看，一眼望不到底，苍

蝇一般大小的蚊子咬在身上就是

一个大包，还有无处不在的炎热

和突如其来的大雨。在这样的环

境里，陈薇薇一呆就是好多天，

为的就是弄清楚矿区司机真正需

要的轮胎是什么样。

“了解客户，了解市场”，

这是陈薇薇赢取客户的核心竞争

力。在这简单秘诀的背后，更多

的别人看不到的付出和努力。只

要通用轮胎出现的地方，就是通

用销售人员做调研的地方。

 在很多人眼里，做外贸可以

一边旅游一边工作，可事实上，

陈薇薇每年都要花近一半的时间

在出差跑市场，频率最高时每个
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庞宇是红豆江阴、人民路

红豆万花城总经理、招商中心总

监，在红豆集团党委发起的“庆

百年 报党恩 争先锋”主题活动

中被评为“党员先锋”。

2010年10月庞宇进入红豆

工作，在营销一线摸爬滚打，奋

力拼搏，他信奉一句话，天道酬

勤，厚积薄发。从营销知识的悟

道学习，到与人沟通技巧的反复

练习，庞宇每天都全身心投入工

作中，在工作中不断自我加压，

自我超越，取得了一个又一个成

绩。自2013年起，庞宇先后荣获

“国际公司优秀营销”“集团千

亿党员先锋”“三自六化优秀党

员”“集团管理标兵”等多项殊

荣。在红豆万花城多个项目的筹

统认识”，一方面是以往乡镇缺

失像红豆万花城这样的“乡镇商

业综合体”。把中心乡镇的区位

优势广而告之，打破大品牌对乡

镇招商的“传统认识”，才能将

红豆万花城的招商工作做好。

疫情和网购对实体商业的

影响巨大，一种新的商业模式

出现，旧的商业模式必然受到冲

击，这是社会经济发展的规律，

庞宇说，随着电商的不断发展，

实体店可能受到越来越大的冲

击，这在一定程度上也会倒逼实

体店在商业模式上做出变革，催

生新的实体店商业模式出现。

万事开头难。2017年，中山

路万花城在距离开业8个月不到的

时候，仍然没有主力品牌进驻，

急需有号召力的品牌来提升士

气。通过对市场敏锐的嗅觉，及

对客户持续的跟进，成功引入了

当时最具人气书店钟书阁，为项

目开业，及文化定位打下坚实的

基础。同年，东港红豆万花城引

入的肯德基，屈臣氏也实现知名

连锁品牌的破冰，此后，庞宇带

领团队连战连捷，招商工作捷报

频传，先后将星巴克、上影、幸

福蓝海、喜茶、C&A等多家连锁品

牌引入各万花城，打响了红豆万

花城的知名度，极大提升了红豆

万花城的口碑。

这期间，为了引进一个连锁

品牌，庞宇先后12次去和品牌方

商谈，在前后半个多月的持续工

作中，庞宇有一晚上，和对方负

责人打了46分钟电话，不厌其烦

向对方介绍红豆万花城，详细介

绍招商各项政策，用真诚之心打

动了对方。

52天奋战一线的专心
“勇于直面问题，想干事、

能干事、干成事，不断解决问

题、破解难题”。在中央党校

（国家行政学院）中青年干部培

训班开班式上，习近平总书记深

刻指出我们正处在大有可为的新

时代，年轻干部要起而行之、勇

挑重担，积极投身新时代中国特

色社会主义伟大实践，经风雨、

见世面，真刀真枪锤炼能力，以

过硬本领展现作为、不辱使命。

红豆集团党委书记、董事局主席

周海江在集团晨会上多次引用总

书记这句话，激励红豆广大党员

青年干部不畏艰难险阻，奋力

开拓有为，到营销一线多历练，

在苦干实干中捶打毅力，提升能

力。

作为红豆党员青年干部，庞

宇身兼多职，勇挑重担。2020年

底，作为江阴红豆万花城兼国际

公司招商中心的庞宇，又接到了

人民路红豆万花城的重担。面对

工作任务的增加，肩上担子的重

压，庞宇义无反顾，将压力化为

努力工作的动力，带领团队上下

齐心，在10个月的时间内，人民

路红豆万花城实现了蜕变。

蜕变背后是庞宇日复一日的

辛苦付出。做商业就要把顾客的

各种需求作为工作重心、中心，

让顾客满意是衡量工作的唯一标

准。庞宇充分考虑顾客所需，对

相关设施按照顾客实际需求进行

升级改造，为商场增加了100多

辆地面停车，提升顾客购物体验

感。在改造过程中，庞宇每天上

班把包放在办公室，就来到改造

现场，直到晚上很晚下班，连续

52天和团队战斗在一线。同事都

说，庞经理这52天专心专注，在

办公室里的时间加起来不到52小

时，施工现场成为他第二个“办

公室”。通过多方面的提升，

2022年，人民路红豆万花城引入

了小菜园、肯德基等知名连锁品

牌，招商率大幅提升，销售排名

上升22位，取得招商、销售双提

升佳绩。

 

奋战100天的决心
进入四季度，一年中的消费

旺季，奋战100天，干出全年红。

庞宇说，四季度是实现全年销售

目标的关键，每个人都要认真对

待每一项工作，匠心做好每一项

工作，精益求精，追求卓越。要

站在集团发展全局的高度，狠抓

工作落实，坚定必胜信心。在具

体工作中，要坚持问题导向与目

标导向相统一、发展速度与质量

效益相统一、整体推进与重点突

破相统一，把“奋战100天”贯穿

于工作各环节。

线上，公众号每周一更，开

业进度剧透。抖音账号开通，拍

摄IP形象系列宣传视频、大V探

店，抖音、爱逛同步进行。树蛙

系统和猫酷系统上线，助力商场

党员先锋龚振宇：
     用心“串联” 全心去“拼”

通用股份陈薇薇：
     从“小白”到“外贸先锋”，唯有拼搏

“感谢集团、感谢领导、

感谢我的客户、感谢我的家人

们……”在红豆集团“庆百年、

报党恩、争先锋”主题活动中被

评选为“党员先锋”后，龚振宇

这样说，看似些许“官方”的获

奖感言背后，是他多年来深耕团

购市场，埋头苦干、默默付出的

肺腑之言。

意 气 奋 发  要 想 成 功 只 有
“拼”

1997年，从学校一毕业的龚

振宇进入红豆工作，选择了外贸

销售岗位。初出茅庐的他，虽然

略带年轻人的青涩，但骨子里那

份“天不怕、地不怕”的拼劲，

让他很快胜任。后来，他从外贸

销售调至红豆职业装团购，开启

了近二十年的团购工作之路。刚

调至新的岗位，龚振宇干劲十

足，信心满满，但是因为团购与

外贸销售的客户对象不同、产品

不同，他处处碰壁，有时候被客

户问的哑口无言，更有时候连客

户的面都没见着，就只能“灰头

土脸”的回去。

静下心来，他慢慢反思，

自己到底在哪些方面做得不够，

对产品属性没有完全掌握；前期

没有对客户调研仔细，没有摸清

客户的需求；对红豆的文化了解

不够深入，不能将品牌优势发挥

出来……龚振宇一一写下自己的

“缺点”，开始逐个击破。那时

候他跑的最多的是生产车间、样

品间，见得最多的人不是客户，

而是打版师、裁剪师、量体师，

西服制作的390多道工序，小到一

粒纽扣，一条车缝，每一个细节

都潜心了解，终于功夫不负有心

人，他慢慢打开了市场，开始展

露拳脚。

做好客户服务 “串联法”销售
2000年前后，团购市场竞争

正处于低价促销战的“围城”，

党员先锋庞宇：
        勇争一流的诚心、专心和决心

经营，累计客流较去年增长53%，

红粉新增11121人，增幅132%。自

8月底猫酷上线以来，累计积分

达到725022分，共计发放停车券

6115张，9月19日上线第一条抖音

视频，播放量逐步提升，线上团

购总计交易额连续攀升。

线下，户外广告投放（公

交车广播），对有效渠道进行筛

选，加大周边小区、学校、公司

地推，广告车、小蜜蜂巡街，利

用首家、独家品牌，开业时间、

事件、倒计时宣传，通过形式多

样的丰富活动聚集人气。

拼一载春秋，搏一生无悔。

庞宇说，干事业一定要有豪气、

不服输，敢于创新，勇争一流，

敢于破除旧思维、旧模式、旧习

气，确立新思想、新路径、新状

态，确保措施有力、工作有序、

落实到位。要团结一心，携手努

力，合力奋进，把永不服输、勇

攀高峰的激情充分释放出来，把

勇争一流、勇于超越的决心真正

树立起来，奋战100天，干出“全

年红”，为集团发展贡献力量。

（谢昌举）

备和开业招商中，庞宇带领团队

拧成一股绳，克服重重困难，攻

克了一个个招商“堡垒”，实现

了红豆万花城高质量招商的华丽

一跃。

46分钟电话交流的诚心
从2010年开始入职红豆，到

今年分管两个万花城项目，庞宇

从未脱离营销一线。怎样把万花

城招商工作做好，是庞宇日思夜

想的中心工作。能不能找到商、

招到什么商，直接决定了万花城

的后续发展。庞宇心里很清楚，

虽然红豆万花城建在中心乡镇，

但从招商区位优势上对大品牌吸

引力相比城市中心商业区要弱，

这一方面是大品牌对乡镇有“传

如何尽快走出“围城”，龚振宇

从提升产品质量和提升服务品

质两方面着手，做到“内外兼

修”。在质量方面严格把关公司

销售的产品，精益求精，努力打

造让客户满意的职业装。

团购业务的竞争，是产品的

竞争、服务的竞争，归根到底是

“人”的竞争，与客户打交道，

如何做好客户服务与管理，强化

优质服务，尤为重要。为此，龚

振宇一直强调“串联法”销售，

只要你用心对待每一位客户，把

客户当成朋友，服务好每一个

“朋友”，好的口碑自然带来连

锁效应，那么市场是永远做不完

的。2002年，龚振宇在陕西渭南

一举拿下100万的订单，意想不到

的是，不久后客户还为上游单位

推荐了他，理由很简单“因为他

是我的朋友，我相信他。”龚振

宇说，对客户进行动态化管理，

要敢于做“加法”，满足客户的

差异化需求，挖掘其潜在资源，

同时还要敢于做“减法”，集中

优势资源在重点客户，将服务做

精、做优。

 

以规矩成方圆  打造七星服务
标准

时间是开拓者前行的刻度，

是奋斗者筑梦的航标，经过近

二十年深耕团购市场，龚振宇带

领团队实现了一套标准化工作流

程，形成了七星级（卓越）服务

体系，明确了从前期投标，打样

到中标后量体、下单、跟单、配

送，问题反馈处理等各项活动和

流程的执行标准，规范了售后服

务的执行并进行有效监督，同时

还定期对服务管理、服务执行、

顾客反馈等不同层面的情况进行

考核，不断提升服务品质，切实

提高客户满意率。2021年，龚振

宇带领的职业装第一事业部广东

办凭借优质产品与品质服务在激

烈的竞争中脱颖而出，连续2次

中标大型项目，累计销售超2600

万，今年1-9月，广东办实现销

售、利润双增长。

“对人感恩，对己克制，

对事尽力，对物珍惜”是龚振宇

一直以来的坚持和座右铭，在公

司同事小周的眼里，龚振宇也恰

恰就是这样一位领导。对工作和

事业百分百投入，遇到问题时沉

着冷静，对下属善解人意，对自

己却要求严苛，在小周看来，他

不单单是一个部门领导，更是一

个“披荆斩棘的哥哥”，他的专

注、冷静、不断学习提升的“拼

劲”……都让95后的她由衷感到

敬佩，也在不经意间鼓舞着她们

为事业奋勇拼搏。

龚振宇说，此次获得“党员

先锋”，是一种骄傲和荣誉，也

是责任和压力。面向未来，他将

继续深耕市场，砥砺前行，一方

面以市场化的运作模式，为广大

客户提供定制职业装服务，持续

提升客户体验，以优质服务获得

广大客户信任；另一方面，坚持

自主创新，充分利用优质的服装

定制信息的技术和经验，积极拓

展新型团购定制业务，在团购这

条路上走得更宽、走得更远。

 （浦晓倩）

为了帮助他们解决问题，陈薇薇

每天最重要的工作之一就是与货

代沟通，一方面，了解最新的海

运形势，获得最及时的消息后立

刻告知客户；另一方面，她提前

一个月就确认舱位需求和数量，

与货代锁定舱位，承诺绝不退

仓，她一贯的高度诚信也得到货

代的大力支持。做好大量的沟通

工作，陈薇薇经常需要工作到夜

里1、2点。

做外贸销售，卖货不是首要

目的，怀有共享、共赢的精神，

把高品质的产品和服务提供给客

户，自然会受到客户的信赖，订

单也就随之而来。正是凭着这样

的真诚，让陈薇薇与客户建立了

深厚的友谊。今年，陈薇薇克服

疫情的影响，前三季度实现销售

2.6亿元，这也是她从业经历中业

绩最高的一年。

又做生意又做朋友，在陈薇

薇的客户里不乏华侨，他们对中

国的产品有着特殊的情结。很多

时候出差，陈薇薇大包小包带的

最多的不是自己的行李，而是帮

客户代购的中国产品。现在尽管

不再负责东南亚市场，逢年过节

他们仍然通过微信相互问候，表

达祝福。

把公司规定不折不扣执行到
最好

“把公司规定执行到最好的

人。”这是同事们对陈薇薇的一

致评价。

每周的晨会，只要能够赶得

及回来参加，陈薇薇一定认认真

真从头听完，“只有认真领会集

团和公司的精神和指示，才能把

工作做好。”

对于公司下达的任务，陈薇

薇也总是第一个站出来，不折不

扣执行。2015年，公司建立马来

西亚办事处，陈薇薇主动请缨，

只身前往，整月的在市场上跑，

了解情况；2019年10月，通用股

份在青岛开设办事处，陈薇薇作

为第一批前往的4名工作人员中

的唯一的女性，一呆就是半年；

2020年，通用股份泰国工厂开

业，瞄准美国这一全球轮胎外贸

最大的市场，陈薇薇全力支持公

司发展，交接了自己多年来积累

的东南亚客户，全力负责美国市

场，依然取得了销售利润双增长

的成绩。今年9月，她通过持续努

力，成功与美国最大的轮胎经销

商之一达成战略合作关系。

对于陈薇薇来说，销售不

止是一份工作，更是一份使命。

在采访过程中，她总是谦虚地

表示，自己仅仅是做好自己的本

职工作。她把一切成绩都将其归

功于通用轮胎的品质和公司的管

理。她带着客户来到中国生产基

地调研时，客户不止一次地对通

用股份“让每一条轮胎成为精

品”的坚持大加赞赏，他们评价

说：“通用轮胎的品质是国内一

流的！”

“在通用股份泰国销售一公

司，每一个人都非常刻苦努力，

工作到凌晨一两点是所有人的常

态，这些都是我们的日常工作，

没有一个人认为自己是在做一件

了不起的事。”但是正是这种

默默付出、不计得失的精神，打

造起泰国销售一公司外贸“先锋

营”，造就了通用股份的外贸铁

军。

 “开局就是决战，起步就要

冲刺”，作为一名销售，陈薇薇

始终保持着战士的勇和运动员的

拼，发扬党员的先锋模范作用，

不怕输不服输，永远保持热情，

永远在拼搏的路上。

（王文婷）


