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从核电站管道工到科技公司老总

张张冉冉在在““折折腾腾””中中寻寻找找价价值值
大学毕业后从基层干起了核电站管道工，摸爬滚打一年后回到总部转行做起了销售，并签下单

笔240万元的订单。2011年又回到家乡济宁成立了自己的尚核电力科技公司，专门给核电站生产专用
管道，并在去年创下5000万的销售额。29岁的总经理张冉坦言自己是个敢想敢干喜欢“折腾”的人，

“不折腾哪来的思路？折腾让我飞得更高。”

“核电站、管道商、80后、
精干。”当把这些关键词都组
合在一起的时候，就构成了张
冉的基本要件。作为尚核电力
科技公司的总经理，张冉今年
只有29岁，然而却带领一个年
轻的研发、销售团队在济宁创
业两年，作为大亚湾、秦山、阳
江等众多核电站的管道供应
商，去年的销售总额更是突破
5000余万元。

毕业于中央财经大学金
融专业的张冉，在进入核电站
供应商之前和核电站没有一
点关系。毕业后应聘中，张冉
被北京一家核电站防腐研究
所相中，“当时能进核电站的
配套单位，本以为是待在办公
室的白领，没想到成了钻管道
的‘黑领’！”张冉现在可以幽
默一把，可当时他连哭的心都
有，“我本身是个不甘于平淡
爱折腾的人，我想可以体验一
下管道工的生活，更重要的是

我了解核电站是怎么回事。”
就这样2007年8月，张冉以

储备干部的身份作为一线安装
工人，被派到广东大亚湾核电站
做了一名管道工，每天钻地道、
爬高空。由于天气炎热，在地道
里身上的衣服湿透了，高空一晾
又干透，一天下来身上全是汗臭
味，又脏又臭没人愿意挨着。

“我当时一件事记忆很深
刻，从工地坐公交车回住地，连
续两辆公交车都没停，坐上第三
辆公交车我出于好意给一位孕
妇让座，没想到人家嫌脏都不
坐，当时给我很大刺激。”张冉
说，当时就想打退堂鼓，一个名
牌大学生为何在这个鬼地方耗
费青春？但如果走，要强的张冉
又觉得丢人，公司规定锻炼一
年，这才来了不到一周，辞职后
怎么给家人交代？张冉决定要坚
持下来。如今回头看。张冉坦言
非常感谢那段时间，让他学会坚
持和不放弃。

由于张冉在工地上的良好表
现，2008年8月，他顺利回到总部
北京，成为销售部的一名销售员。

“对我来说这又是一个全新的岗
位。”在总部半年后，2009年2月，
位于福建的福清核电站开工建
设，其中核电站专用防腐管道240
万的项目成为各方争夺的重点，

“因为当时另一家参与竞标的是
一家500强的上市公司，所以销售
部也没抱多大希望竞标成功，就
把这个项目作为练手派给了我。”
然而张冉记忆最深刻的是当时销
售经理的一句话，“试试吧，别丢
人就行。”什么叫“别丢人”就行？
生性要强的张冉感觉这是对他的
轻视，决定尽最大努力做好这件
事，即使生意不成，起码不能让经
理瞧不起自己。

张冉重新设计了标书，经过分
析他认为最关键的是要找到负责
招标的各个经理，然后面对面的坐
下来谈。“刚开始人家连门都不让
我进，根本见不到负责人的面。”张

冉回忆，那只能先通过电话联系
了，每次打电话张冉都先到对方楼
下，然后表示就在楼下等着，希望
能当面了解一下他们公司的优势。

“我们有什么优势？产品和价格都
和对手差不多，能比的只有服务
了，我给对方承诺，重大维修问题，
不管在什么地方，48小时内我们的
售后人员必须赶到。”张冉一趟趟
的找，终于把三个主要负责招标的
经理都一一面谈，核电站一名参与
招标的经理说：“就凭你这股锲而
不舍的劲头，我认为你们也能把产
品和服务做好，并最终将240万元
的合同签给了张冉。”

“那是2009年11月2日，我的幸
运日，当我签订完合同抱着一大叠
资料从客户那里走出来后，我感觉
天是那么的蓝，天气是如此的好，
心情也是如此的敞亮。”张冉签订
240万的订单，也刷新了公司当时
单笔最大订单的记录，“至今这个
记录也没人能破。”张冉现在说起
来仍掩饰不住自己的得意。

2011年2月，自称爱“折腾”的张
冉回到济宁注册成立了山东尚核
电力科技有限公司，买下运河城一
层楼房作为自己的研发和销售基
地，下一步他准备在济宁建立一个
研发、生产、销售一体的工业园，今
年年初工业园已在任城区二十里
铺完成了奠基。张冉利用自己的“80

后”研发、销售团队，凭借原先积累
的经验和人脉关系，公司迅速打开
了市场。然而爱折腾的张冉意识比
较超前，因而会因为思路问题和研
发人员产生分歧。

2012年5月，尚核电力承揽了一
项核电站的测温取样设备的生产
和安装，这个设备直径就达到了4

米，张冉兴奋之下以较低的价格成
功中标，然而研发人员为了保险起
见，认为不该接这个项目，一是研
发时间长，二是利润太低，搞不好
还得赔钱，公司副总经理褚红骞和
张冉产生很大的分歧，最后张冉定
了调子，“做这个设备我们积累了
宝贵经验，赔了就当是交学费了，
但是有经验以后我们能接这种设
备了。”调子定好后，研发人员放下
了负担，全力进行研发生产，结果
不仅没赔，还净赚了10余万。

“我是个敢冲敢闯的人，是个喜
欢折腾的人，但不是乱折腾的人，不
然我也发展不到这个程度。”张冉创
办的尚核电力科技公司作为电力行
业的集成物质供应商，不仅给国内的
广核和中核两大集团的核电站供应
配套管道，更是和印尼、泰国等东南
亚国家进行合作，“今年定的销售过
8000万的目标已经提前实现，明年我
的目标是翻一番，然后5年后能够上
市，敢想敢干敢折腾是我的性格特
点，也是我的优点，就像我喜欢的歌
曲《我要飞得更高》一样，折腾让我飞
得更高更远！”

大学毕业后成了管道工 转行做销售员签下240万

本报记者 晋森
张冉介绍为核电站生产的各种管道 晋森 摄

回乡创业勇挑战
赔了就当交学费

尚核公司总经理张冉和他的核
心团队。
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