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寇晓明：

做做个个坚坚定定执执着着的的““打打工工皇皇帝帝””
本报记者 赵清华

腼腆男做销售

凭实在性格创佳绩

寇晓明是石油工人的儿
子。大学毕业后，他没有选择
回老家谋一份稳定的工作，而
是希望在自己所学的电子自
动化专业寻得一席用武之地，
选择来到济南一家民营高科
技企业谋工作。“当时，企业规
模不大，但很有朝气，最主要
的 是 它 拥 有 自 己 的 核 心 技
术。”

工作试用期满后，寇晓明
理所当然地以为他会被留在
研发岗位，可万万没想到当时
公司并不缺研发人员，缺的却
是销售人员，尤其是山东省外
市场的驻外销售人员。这让原
本性格腼腆的寇晓明心里打
鼓了，但对于这份长期驻外工
作，寇晓明父母却比较支持，

“男孩趁年轻应该出去闯闯，
实在不行咱就回油田。”

就这样在父母的支持下，
寇晓明鼓起勇气放手一搏。
2001年10月，他与其他两位年
轻同事一起奔向祖国的西南
角，他们分别负责重庆、四川
和云南三个地区的销售工作。
在此之前，其公司在重庆和云
南两地的市场为空白，而重庆
地区的唯一负责人就是寇晓
明。

对寇晓明来说，这无疑是
一个极大的挑战。寇晓明说，

“我不是那种‘八面玲珑’的
人，甚至还有点腼腆，是典型
的‘实在型’山东人。”他给客
户介绍产品也比较客观，是什
么就是什么，从不夸大优点也
不掩饰不足，更不敢给客户承
诺什么。而且，起初与客户交
流中还有些紧张，所以，一开
始确实比较难，单子非常少，
但他始终坚持把产品和服务
做好，无论项目大小。

“我之前从没出过远门，
初到重庆，吃不了辣、听不懂
重庆话，那段时间是挺难熬，
但幸好我适应能力比较快。”寇
晓明凭借为人实在的性格结识
了一大帮的朋友，与重庆朋友
聚在一起久了，他也渐渐习惯
了辣椒的味道，学会了说重庆
话。很快越来越多的人知道重
庆来了一个操着不流利重庆
话，但讲诚信的山东小伙子。

朋友多了路好走，仅1年
多的时间，寇晓明的销售业绩
就 成 为 公 司 西 南 地 区 的
NO. 1。这时公司在云南地区
的市场一直没打开，迫于无奈
当时的负责人选择离职，寇晓
明临危受命负责云南市场，他
从重庆转战云南。这次还是他
一个人，经过不懈的努力，他
又一次成功打开当地市场。

投资方撤资

坚守岗位为企业谋利

2004年，也是寇晓明工作
的第4个年头，他当上了成都
办事处的主任，负责四川、重
庆、云南、贵州四个地区的销
售事务。

几年后，公司出现了一场
变故，导致很多员工选择了离
职，但寇晓明没有动摇，而是
坚守在原本的工作岗位上。

在寇晓明看来，公司的研
发和产品没出问题、销售也没
出问题，公司还是原来那家非

常好的企业，为什么要离开
呢？公司重要的投资方撤资是
可能会给公司带来影响，但它
对公司的影响并不会是致命
的，这点风浪很快就会过去，
他又怎能因为投资方的撤资
而放弃这份工作？于是，接下
来，他不仅没有动摇继续留在
公司工作的念头，而且为公司
的崛起奋力工作。

“我们公司成立之初就是
山东大学的几个老师创建的，
原本就侧重科研而销售显得
薄弱，就像贝尔实验室。”寇晓
明说，这也就造成了众多科研
成果留在实验室里的可悲局
面。没有销售就没有利润，没
有利润企业何谈发展，寇晓明
深知销售的重要性。将科研室
里的新科研成果推向市场，才
能为公司赢得市场，寇晓明继
续推行受欢迎的老产品、开拓
新市场的同时，通过各种方式
为新产品做推广。

“电力自动化这个行业专
业性很强，所以我们公司的销
售人员也都是电力专业科班
出身。”寇晓明说，他们做的就
是专家型销售。公司根据客户
的需求为客户进行“私人定
制”。

2007年，寇晓明的工作态
度与之前没有区别，但却达到
了他前未有过的工作强度。正
是这一年，他的销售生涯达到
了顶峰，也创造了很多公司历
史上的第一。“那年我拿了公
司的第二届总经理特别奖，总

经理特别奖一年只有一个。让
我感到很振奋。”之后他转做
了营销管理，任华中大区总
监。在大家共同努力下，公司
迅速发展，并在2010年成功上
市，成为这个领域国内知名的
大企业。

再次临危受命

发现更优秀的自己

自2004年寇晓明担任公
司驻成都办事处主任以及之
后担任华中大区总监，它的主
要工作地点是在重庆。2008
年，生活相对稳定后，寇晓明
在重庆成立了自己的家庭，虽
然工作辛苦，但是有家人的陪
伴，他很知足。

直到2011年的一天，公司
出现一次“变故”：副总经理离
职，并带领了一批人离开公
司。这样一次大批量的人员流
失 ,对任何公司来讲，无疑都
是一次沉痛的打击。这时，公
司总部将此重任交予寇晓明，
任命他为总经理助理。

再次临危受命的寇晓明
接到消息时，先是一惊 ,而后
感觉到有些难为情，毕竟他的
家已扎根重庆。寇晓明说，如
果去担任总经理助理肯定需
要离开重庆，这样会对家人亏
欠很多。但是,妻子理解他，鼓
励他放手去做事业，家里有她
不必担心。再次得到家人支持
的他，慢慢放下了所有的心理
负担，才坚定了为事业打拼的

信念。这次，他将主战场转到
了北京。

寇晓明的新任务是协助
总经理工作并负责组建北京
营销中心，北京营销中心由寇
晓明负责后，其迅速成长为公
司产值最大的中心,现已发展
为公司的主要销售区。在他突
出的工作业绩下，2013年他被
任命为集团公司副总经理。

如今作为集团公司副总
经理的他，每月都会奔波于北
京、济南、重庆三地之间，“业
务主营地在北京，公司总部在
济南，家在重庆，哪个都很重
要，所以就来回跑。”

鉴于目前国内电力市场
增速放缓，电力设备供应相对
过剩，响应国家的“一路一
带”，寇晓明的团队也筹划去
占领国际市场，去年他带队考
察了相关国家。寇晓明说，“目
前，我国正致力于智能电网的
建设，这比国外电力建设超前
得多。”

目前，发展中国家电力发
展建设潜在需求大，因其本土
设备企业技术落后，进口依赖
程度高，所以亚非拉三大洲已
是国内一批电力设备制造企
业输出的主要目的地，而部分
发达国家也面临相关电力设
施的“老化”的局面。

“人随着企业的发展而发
展，企业随着国家的强大而强
大。”寇晓明说他们的下一个
目标是随着国家地位的上升，
公司也发展成为跨国公司。

“我一直觉得我很普通，既不是成功的创业者也不是杰出的科研工作者，本来想推掉这个采访，后来我一想，毕竟
创业者和科研工作者是少数，大部分青年人步入社会都会从平凡的岗位起步，那我就把我的经历跟大家分享一下，希
望也能传播点‘青春正能量’。”

说这话的就是寇晓明，一个长相俊朗的帅小伙，也是山东积成电子股份有限公司副总经理。他不是科研工作者，但
他懂科研，他不是创业者，但他懂得如何把本职工作做得更好。从公司最基层的销售业务员到如今成为公司高层，他一一
步一个脚印，坚定而执着，用自己的真实经历书写了一部男版职场杜拉拉升级秘籍，成为周围人眼中的“打工皇帝”。。

在同一家企业，寇晓明一干
就是14年，从一个销售业务员到
集团公司的副总经理，随着企业
的成长，他也在进步。

寇晓明在采访中一直称自己
其实很平凡，没有做什么惊天动
地的大事情。但他也强调，一个人
创业的时代已经过去了，如今的
市场发展形势下，尤其是在高科
技领域，事业需要一帮志同道合
的人一起去成就，各司其职才能
将企业做大做强。

“我没有去创业，虽然中间也
有机会自己开个小公司可能挣的
比现在要多，但我坚持了一路走
下来。”寇晓明坦言，支撑他一路
走下来的信念就是成就感。从做
销售业务员时这种成就感就萌生
了，带着公司的产品能为供电单
位带来便利，进而服务于千家万
户，正是这种成就感，让他与看似
枯燥的工作产生不解之缘。

面对现在很多年轻人高频度
跳槽的现状，在寇晓明看来，年轻
人有追求没有错，但是必须要踏
实做好眼下工作，且不能浮躁眼
高手低。“年轻人找一个好企业，
踏踏实实地干，遇到困难一定要
坚持才能取得事业的发展。”

链接

早在寇晓明做公司销售员
时，工作带给他的成就感便开始
萌芽。“通过我与客户的沟通，公
司的产品能为供电单位带来便
利，进而服务于千家万户。”寇晓
明说，那种成就感无法用言语表
达，也不是赚钱多少能买来的。

电力作为关系国家民生的重
要行业对安全性要求非常高，从
事这个行业做这份工作让寇晓明
也时有种使命感，“一定要把它做
好！”

随着寇晓明对电力自动化这
个行业的了解越来越深入，他已
经深深地感觉到自己作为一名中
国电力自动化从业者的自豪。据
他介绍，电力行业是国内最早在
软硬件上完全国产化的行业之
一，自主开发的系统软件基于国
产曙光、浪潮等硬件平台，而且从
操作系统到数据库全国产化，相
比较其他行业走在了前列，为电
力的安全生产打下了坚实的基
础。在电力自动化领域，国产的设
备和系统完全不比国外的差而且
越来越强大，完全能到国际市场
去搏击。

享受工作

带来的成就感

职场打拼

懂得坚持很重要
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