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今日菏泽

经济

山东欧宝板业有限公司董事长赵占起：

三三次次转转型型决决定定公公司司成成就就

曹州农化董事长张学锋：

““做做企企业业要要先先人人一一步步””
已至知天命之年的张学锋，看上去越发青春逼人。这些

年的积累、沉淀在他稳健表面下的激情日益凸显。
近日，入围“2013年菏泽十大年度经济人物”菏泽曹州农

化有限公司董事长张学锋带领曹州农化昂扬奋进，在市场经
济的大潮中始终把握时代脉搏，勇于迈步挑战新型产业。“我
个人的创业梦、幸福生活梦、企业发展梦以及社会责任都是
交织在一起的。我之所以踏足地产，就是想以全新的绿色建
筑理念，建设菏泽首座绿色高科技住宅。”张学锋在接受采访
时说，实现伟大的商业梦想，就要做到先人一步，只有走不同
的路，才能出奇制胜。

从经营贸易到转行实业，在公司经营困境时将销售中心设在北京选择背水一战，在菏泽诸多企业仍旧人情化管理时，他他决定将公司从经
营型企业转型为管理型企业。三大重要决定，让他在十几年间从一个贸易经营者成功转型成为实业企业家，而他对市场场敏锐的反应是企业发
展成功的奠基石，他就是山东欧宝板业有限公司董事长赵占起。

文/片 本报记者 陈晨

用过硬专业技术

成就创业梦想

张学锋于1984年毕业于山东
农业大学，在菏泽农业局工作过
程中曾多次担任农业局项目技术
人员。据了解，当时农业局在南王
店做大棚实验项目，他第一次动
了创业的念头，投资负责这个项
目，结果因为地下水质含盐过高
导致大棚农作物成活率低，这是
他第一次投资，却碰了满鼻子灰。
后来市政府倡导发展民营企业，
行政、事业单位还给保薪留职，张
学锋再也按捺不住。当时农业局
旗下有个小企业，他是负责人，感
觉限制太多，在1996年，他就买下
这个小企业，就是现在曹州农化
的前身。

1996年成立的曹州农化公
司，刚开始就确定用技术发展品

牌的道路，张学锋是技术人员出
身，具有专业技术知识，从技术
员到销售员，他身兼多职。“如若
能成就梦想，让我送化肥又何
妨。”这样的日子他持续了两年。
到了1998年公司便正式起步，长
期的坚持让他逐渐打开了市场
的大门。

2005年，曹州农化成为国家
科技部叶面肥技术依托单位，是
全国三家依托单位中的一家。目
前，曹州农化公司技术研发中心
与山东农业大学、西北农林科技
大学等科研单位紧密合作，已完
成国家和省级科研项目28项，获
得国家专利45项。张学公司现已
作出下辖四家全资公司、年销售
额5亿元的成绩。

主动转型、绿色科技

双轮驱动发展

在外界看来，经过十几年的
发展，曹州农化已颇具实力，功成
名就的他应该享受生活，没必要
去冒险转型。刚从建筑工地归来
还带着满身泥土的他，向记者坦
露了心迹：“对我来说，创业是我
一生的职业，每一次转型都是开
创新模式、追逐新目标、实现新价
值的过程。”张学锋谈笑道，“更何
况这次跨度有点大，充满挑战，也
让我充满激情。”

转型，不仅契合着中国经济
改革的深层动力，也是适应市场
环境应对现实所需不谋而合的选
择。作为有社会担当的企业，张学
锋更把企业发展与社会责任联系
在一起。

在新转型的路上，张学锋挑
战绿色高科技住宅的建设，借助
节能、节地、节水、节材，保护环
境的绿色建筑理念，使住宅科技
化，环境宜人化。“近年来雾霾天

气越来越多，生存环境日益恶
化，而我们就是要将PM2 . 5阻
挡在室外，让菏泽百姓住着舒
服、住得自然、住得健康，唤醒消
费者深层次、全方位的健康需
求。”张学锋说，希望在这块的积
极探索和实践，能让其东方夏威
夷引领菏泽住宅新模式，领跑绿
色科技地产。在推动自身进步的
同时，让更多的人拥抱科技、绿
色、健康。

本报记者 袁慧

张学锋(中)在施工现场查看工程质量。

转型企业，将考虑上市

不同于一些企业的人情化管
理，在欧宝板业的管理层中，现在
已经全部是专业管理人员，调整
了人情化管理。“一个企业想要规
范发展，制度化是必经之路，而人
情化太多不利于制度化管理，”赵
占起说，将公司从经营型调整为
管理型，是他做出的第三个重要

决定。
现在的山东欧宝板业有限公

司，已经发展成为年生产能力
2000万平方米，20多个系列产品，
百余款花色品种，出口欧美、东南
亚等十几个国家和地区，国内销
售遍布三十几个省市自治区，一
千多家专卖店的规模企业。

而在与赵占起的对话过程
中，他多次提到“实实在在做事”，
当提到准备上市的话题时，赵占
起表示要理性看待。“之前已经请
上市服务机构来公司进行了初步
运作，但是面对中国经济低谷，最
大保障还是要安全过冬，上市问
题要慎重考虑。”

赵占起正在为客户讲解木制地板。
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经营着中国驰名商标、中国
木地板十大品牌“欧宝板业”的
赵占起，谁都想不到他竟是地地
道道的农民出身。从18岁开始尝
试做生意，卖过白腊条、手表、眼
镜，做过贸易经营，赵占起精打
细算，善于揣摩市场行情，20岁
时就成了百万富翁。但他并不满
足于经营贸易，而是一直考察项
目，想要做一番事业。

1999年夏，赵占起在江苏的
一个旅馆发现了新型的木制地

板，当时全国的木地板行业才刚
刚起步，市场上绝大多数都是进
口地板。而通过几年的贸易经
验，赵占起培养了很好的市场敏
感度，“那时候房地产市场正在
启动，而地板行业属于房地产市
场的下游行业，与之息息相关，
我认为随着人们生活水平的提
高，木制地板行业非常有发展潜
力。”赵占起说，在考察过市场行
情后，他决定转行实业，将全副
身家投入到木制地板公司。

背水一战，将销售中心挪到北京

2000年3月，赵占起的第一
批地板成型上市，很快就接到了
第一笔订单。“当时厂里只有20
多个员工，接到订单后都很高
兴，我带着8个员工一起装车，好
几个小时才装完。”赵占起回忆
道。

由于东明地域优势不明显，
市场辐射面小，品牌推广难，在
公司创业初期，在销售问题上曾
经陷入困境。“消费者还是觉得
进口的好，即使国产的性价比更
高，但是在品牌推广、销售网络
上没有进口板业做得好。”赵占
起告诉记者，当年一些一线城市

的销售商、代理商来到东明后，
反响不是很好。

从下午三点延续到晚上十
二点的会议，赵占起做出了公司
经营的第二个重要决定，就是将
销售中心从东明迁到北京。对于
当时的困境来说，销售中心的转
移不仅需要大量的人力物力，而
且要承担一定的风险，可以说是
背水一战。

“销售中心迁到北京后，销
售方面有明显的改变。”赵占起
说，现在公司的经营定位就是东
明为生产基地，北京为品牌运作
和销售中心。
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经验沉淀，创业实业孤注一掷
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