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过过剩剩行行业业早早转转型型照照样样多多接接单单
寿光古城街道民营企业转型升级迎来商机

民民企企转转型型，，靠靠市市场场逼逼也也靠靠政政府府帮帮

产业层次不高、产品附加值低、自
主创新能力不强，民营企业这些短板在
经济不景气时期显得尤为突出。对政府
的宏观调控把握不准，资金链的压力无
时不在，土地、用工等要素成本步步紧
逼，记者采访期间听到不少企业抱怨：
如今挣的钱还上银行贷款后，够给员工
发工资就很不错了。

正是在这种艰难的情况下，“转型
升级”无疑再度充满生机，尽管走上这
条路并不是大多数企业未雨绸缪的“原
计划”，而是市场生存倒逼的结果。

寿光市坤隆石油机械股份有限公
司董事长吴法祥向记者透露：为什么要
拼血本贷款也要更新设备？主要是成本
压力和市场的压力。之前曾有一个国外
客户给他一个1800万美元的订单，一核
算成本，发现凭借自己现有的设备根本
做不出来，只能眼睁睁地放手。于是，他
给自己下了死命令：一定要上高端设
备，既省人力又能保证质量和效率。

“转型更多的是发挥企业家自身的
创造性，政府的角色是引导培育外加公
共服务。”寿光经济开发区、古城街道办
党工委书记李铁柱告诉记者，民营企业
的决策优势明显，民企老板的创新意识
是最贴近市场的，在这些方面政府不用
过多干预，而是应该因势利导做好服
务。“像高端石油装备行业，古城街道的
产业基础很好，骨干企业转型升级的积
极性很高，我们就多从政策、资金、土地
等方面给予重点扶持培育，这才是企业
需要但又无力去做的。”他告诉记者，如
今在古城，较为完整的石油机械产业链
已初具规模，年产值达130亿元，占整个
街道工业经济的一半多。

在李铁柱看来，既要保护好中小企
业“船小好掉头”的优势，政府自身的服
务理念也要转变，应由过去的一味看重
项目个数、投资额彻底转到注重项目质
量、产出效益、生态环保上来。

本报记者 马绍栋

· 山东民企看亮点之转型升级篇

齐鲁晚报·山东省中小企业局 联合推出

产品有“特长”，小民企跻身中石油八大供应商

“与去年相比，今年的市
场一点也没问题，现在的订
单已经排到了 8月份。”谈及
今年的行业形势，山东寿光
市坤隆石油机械股份有限公
司董事长吴法祥言语中颇为
自信。

石油机械并不是特别新
兴的行业，寿光市坤隆石油机
械股份有限公司的主导产品
也是抽油杆、抽油泵这种业内
再寻常不过的普通产品，可就
是凭借这个，坤隆公司一举跻
身中石油全国仅有的八家战
略供应商之列。

“秘诀就在于我们做的是
具备耐腐蚀等特殊功能的产
品，讲究的是有‘特长’、不可
替代，常规化的产品很少。”吴
法祥解释说，石油装备行业非
常大，竞争也非常激烈，尤其
是在抽油杆、泵类产品中，往
往一种新产品出来，模仿跟进
的很多。“这尤其需要下大力
气研发。同样是抽油杆，我们
一根能卖到2000多元，主要
特点就是耐腐蚀，普通杆3个
月就用完了，我们的用两三年
没问题。”

在吴法祥看来，不搞研

发和产品升级对民营中小
企业来说基本没出路。只要
市场有需求，总会有人去解
决，市场自然就会被抢走。

“我们的产品很多都是专门
订做的，研发人员要到油田
现场仔细研究问题并拿出
真正能帮助企业解决的办
法，久而久之，业内都知道
我们成了油井疑难问题的
解决专家。”

记者了解到，有一次在中
石油新疆一处油田，井打出来
了，油层却测不出来，而且抽
油泵也不行，平均 17天就得

修一次。坤隆公司组织石油大
学等多位专家现场研究解决
方案，开发出了水平井用的
杆、泵产品。“后来，新疆油田
只要打这种井就用我们的产
品，两年多了还在用着，从
2008年到现在，这一类产品
最高时带来2000万元收入，
其他地区的油井也在用。”吴
法祥说。

如今，凭借目前60亩的
厂区，坤隆公司实现了一个多
亿的产值，下一步将扩展到
300多亩的规模，“今年产值
过3亿完全没问题。”

记者观察

瞄准塔吊市场空白，研发遥控操作新产品

身处竞争激烈、过剩苗
头已经显现的建筑塔吊行
业，山东永力起重机械股份
有限公司也开始了积极的转
型。

“到今年 4月底，终于把
去年的库存消化完了，代价就
是价格下滑20%。”公司副总
经理霍洪军告诉记者，作为专
业从事塔式起重机生产的厂
家，受房地产低迷影响，整个
行业利润率出现大幅下滑，这

次好不容易通过客户交流会、
订货会的优惠活动才打动客
户，考虑到今年的房地产形
势，寻找新的转型路径已经迫
在眉睫。

记者了解到，永力公司准
备新建四个车间生产远程智
能控制塔吊，这种塔吊上不用
人，300公里—500公里范围
内可对其遥控指挥操作，而且
可以自己检查故障报警。“我
们的合作方是研发以色列第

一代无人驾驶飞机的，今年4
月份已经签约，核心的控制系
统让他们做。”

霍洪军介绍说，这种新设
备最大的特点是节省劳动力，
现在一个月花5000元也很难
在寿光找到开塔吊的工人，
有了这种智能设备，几个工
地的塔吊都可以在一个控制
室里进行操作，一年下来一
个工地省六七万没问题。“再
就是安全，个别小厂生产的

塔吊设备质量不过关，安全
事故频发。新产品通过控制
系统自动检查故障，现在市
场上还是空白。”

“不是建筑行业不用塔吊
了，而是用什么样的塔吊，用
谁家生产的塔吊。”经过这次
调整，霍洪军再次明白了“没
有落后的市场，只有落后的产
品”这句话，他又加上了一句：

“没有夕阳的塔吊产业，只有
夕阳的转型。”

订单萎缩、利润下滑，
甚至出现生存危机，在眼下
宏观经济增速放缓、各行业
产能过剩集中显现的当口，
民营中小企业天生抗风险
能力弱的缺陷再次被放大。
眼光决定未来、思路决定出
路，记者近日在省内采访中
看到，市场的一次次倒逼使
得山东的民营中小企业开
始成熟，转型升级成为近年
来不少中小企业不约而同
的选择。山东省中小企业局
局长刘新风表示，越是复杂
严苛的经济环境，越是企业
逆势顺变的好机会，早谋划
者必然早见成效。围绕转
型，山东寿光古城街道算是
一个样本。

文/片 本报记者 马绍栋

细分产品定位

接到15个月订单

“从整个大的玻璃行业看，产能是
过剩的，但我们的产品正好处在市场空
隙中，基本没受影响。”晶美玻璃(寿光)
成品有限公司总经理傅永岩告诉记者，
由于公司提早转型工艺玻璃以及家庭
专用玻璃，当前整个玻璃行业深陷产能
过剩低谷并未给这家公司带来冲击。

“现在握有5个季度的订单，是去年的
1 . 5倍。”

众所周知，受过度投资、行业同质
化竞争、房地产消费需求下滑影响，玻
璃行业与钢铁、水泥、光伏等并列为产
能过剩较为严重的行业，企业利润率大
幅下滑，不少地方的玻璃行业已开始洗
牌。一片低迷之中，晶美玻璃却凭借独
特细分产品定位在市场中占据了一席
之地。

在晶美加工车间，记者看到，避开
传统的大片、平板玻璃，公司专注于加
工各种相框、画框、家具等专用成品玻
璃，并生产各种拼镜、方镜、异形等高级
环保银镜、铝镜。“这些产品主要用于出
口，现在国内做这些专业产品的企业不
多，正好给我们提供了机会。”傅永岩介
绍说，前几年他预感到玻璃行业规模上
得太快，所以果断调整产品结构，瞄向
细分市场。果然，后来东莞、佛山一带玻
璃深加工企业行情不好，技术人员纷纷
往北方流动，他趁机“收拢”了一批雕工
从事新产品开发，再加上多年来在国际
市场上的开拓，现在一切都水道渠成。

山东寿光市坤隆石油机械股份有限公司员工正在用最新的设备生产。
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