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本报见习记者 孔茜

加强企业管理
成为海尔合作伙伴

在付合顺的办公室记者看
到，古朴的木质桌椅、略显时代
感的留声机、高挂墙上的名人
墨宝以及现代感十足的白色拼
接座椅……古香古色与现代设
计的完美交融，彰显着这位企
业家的不同。

“我们这个行业车间大部
分都是黑皮鞋进去，白皮鞋出
来，生产环境较差，管理不足。”
付合顺说，为了提升企业管理，
他专门邀请到广东一家企业管
理公司针对企业现状进行策
划、执行、管理，经过半年时间
的进驻管理调整，各项生产线
井井有条，治理有序……”正是
付合顺这种敢为人先，注重现
场管理和企业文化建设的思
路，为企业迎来了新机遇，吸引
到了海尔集团的关注。

“海尔实地考察，来了两
天，但是准确地说是两个小时
的车间工序查看，就直接表明
合作意愿。”付合顺说，干净整
洁的车间、高效的管理团队、有
条不紊的生产现场，从原材料
检验到产品包装供货，每道工
序都有专业质检人员专项负
责，一张张工艺交接单就是一
道道质量严控的门槛。实地考
察过关后，后期质量检测更是
让海尔称赞有加。过硬的产品
质量，让企业顺利通过质检。

自2016年康洁利与海尔厨
卫达成合作后，从原来的只给
渠道供货，到接工程，合作模式
不断升级，合作时间不断延长。
目前，欧派、泰安大唐等国内知
名企业陆续也与康得利达成了
战略合作。

用质量打市场
被更多客户所认可

做有前景、可持续发展的
行业，短短数年间从一头雾水
的门外汉到现在的业内专家，
付合顺成功完成了自己的“蝶
变”。

在1998年时，他只是个从
事泡菜批发生意的个体户。很
多人感觉他当时那种惬意的生
活挺好，他却有着自己独特的
认识和眼光，在他看来这个行
业局限性大，发展空间太小。从
那以后，便萌生了向其他行业
发展的想法。

平日里经常翻阅商界书
刊，有好项目就去考察就去做，
两次跨界创业的失败并没有消
磨掉他想要向新领域发展的想
法，反而更加坚定了自己的信
念。一次契机偶然发现了人造
石这个项目，从此，人造石这个
名词便植根于他的心中。临沂、
青岛、上海多地辗转考察，为求
学习生产技术，他在一两个月
里，曾去同一个地方考察过4
次。这种好学之心为他打开了
另一扇大门，结识了一直所需
的技术人才。终于，在2004年成
功生产出了自己的产品。

有了技术、有了产品，开拓
市场才是企业生存发展的重中
之重。付合顺说，他以广东一线
品牌的产品为质量标杆，但价
格却更加便宜。当时他就想到
一个老办法——— 免费试用。“先
试用，不给钱，好用再给钱，不
好用我们再拉回来不收一分
钱。”慢慢的康洁利这个品牌和
口碑被越来越多的客户所认
可，在市场上寻得了一片天地。

面对对手施压
宁愿少赚也要保质

做一件事容易，做好一件

事难，做专一件事更难。在人造
石行业里，前期虽然有撸起袖
子实地干的精神，但是企业发
展有些差强人意，资金短缺是
每个初创者的拦路虎。“困难的
时候拿着小本子挨个打电话借
钱。”付合顺坦言对于原本有些
经济基础的他而言，也遇到过
难处。“做不成不丢人，做不好
才丢人。”正是这种坚持做好一
件事情的精神和专注，深深的
打动了他的一位朋友。

“我们是很好的朋友，在零
几年的时候，他跟他老婆贷款
给了我10万元，支持我工作。”
付合顺说，当时朋友给他送来
钱的时候说不在乎能不能赚
钱，即使赔了也没关系。拿到钱
后大家都以为付合顺会用于生
产，扩大规模，但付合顺做出的
决定却让人“大跌眼镜”不能理
解。

“用这笔钱搞宣传。”当时，
付合顺坚持自己的想法并付诸
行动。“3万元做广告，4万装展
厅……”。在那个认为搞生产、
争销路的时期，付合顺却不走
寻常路。但正是因为这种“独具
一格”的想法，为企业开辟了一
条全新的道路。

有了资金、有了宣传，公司
逐渐好起来，压力也更大了。竞
争对手的招数层出不穷，价格
战是当时一位强劲对手的一记
重拳。在持续一年的时间里，对
手频频出招，以更加低廉的价
格予以压制，迫使康洁利利润
空间不断压缩，摆在付合顺面
前两个重大问题：是降价+降
质，保存利润空间？还是原价+
高质，缩小利润空间？看似可以
轻易抉择出的问题，付合顺却
给出了“另类”的答案：低价+
高质！

“对手加铝粉会使产品一
时硬度提高，但是时间一长就
会变软，质量下降，加钙粉会使
产品硬度增加，质量更好，但是

成本也会相应增加。”付合顺
说，当时他的想法就是宁愿少
赚也要保证质量。一年之后，对
手的公司没有了，他却越做越
大。看似云淡风轻的一段描述，
让人感受出其中的种种艰辛和
他对质量关的坚守。正是这种
对质量的严格把控，获得了业
界客户的高度认可。

不断研发求新
投资1700万建厂房

康洁利作为行业标杆、重
要企业，并没有故步自封，而是
更加专注产品研发和质量保
证。公司邀请千人计划专家教
授和行业专业人士组建研发团
队，从颜色、配方、性能为着力
点，于2016年研发出高强度、防
炸裂、不污染、耐高温、无毒辐
射的两款产品。其技术处于世
界领先水平，并于2017年正式
投入市场。

在产品种类方面，不断研
发、求新，康洁利从原来只做中
高端产品发展到高中低端6大
系列100多种产品。为拓展海外
市场，生产制造符合国外客户
需求，投资1700万建设大板生
产线。该生产线拥有先进的数
字化设备，专业生产石英石大
板，被誉为同行业最大单体车
间。“我们的业务员在朋友圈晒

出车间照片后，一些海外客户
主动跟我们联系，并要求洽谈
业务。”

康洁利在现有产品的生产
上，创立了另一个高端品牌“三
生石”，以曲阜九仙山的爱情故
事为依托，将冰冷的石头赋予
生命内涵，欲在今后的价格战、
质量战的“拼杀”中，打出文化
战的一记回击。同时，计划与意
大利公司洽谈合资事宜，进一
步引进意大利先进技术予以融
合，促进康洁利向更高、更好、
更强发展。

“人无信不立，业无信不
兴。”在康洁利15年的发展中，
付合顺坚持以信立本。

一次，某供货商将高质量
样品发来，康洁利公司检验后
予以订货，但对方发来的产品
却以次充好。付合顺当即给供
货商打电话说：“你的样品是好
产品，但你发来的货不行，既然
我们之前商定了高价格，那就
按值钱的价格跟你结算，今后
你不要再给我们供货了。”正是
因为较高的信誉和企业的发
展，目前康洁利公司80%供货
商实现货到付款的不成文“约
定”中，始终坚持待产品质量检
验后，立即打款。“我要求我的
会计，答应几号打款就必须打
款，晚一天就扣100块。”付合顺
坚定地说。

山东康洁利人造石有限公司董事长付合顺

1155年年他他专专注注做做好好““造造石石””这这件件事事

山东康洁利人造石有限公司董事长 付合顺。本报记者 马 辉摄.jpg

““人人品品、、产产品品、、坚坚持持””，，是是
山山东东康康洁洁利利人人造造石石有有限限公公司司
董董事事长长付付合合顺顺一一直直坚坚守守的的信信
念念。。22000033年年企企业业创创建建以以来来，，付付
合合顺顺以以广广东东一一线线产产品品质质量量为为
标标杆杆，，以以中中高高端端产产品品为为重重心心，，
1155年年专专注注做做好好人人造造石石。。如如今今，，
在在他他的的带带领领下下，，企企业业不不仅仅与与
海海尔尔、、欧欧派派等等国国内内多多家家知知名名
企企业业达达成成战战略略合合作作，，部部分分产产
品品更更是是远远销销俄俄罗罗斯斯、、巴巴基基斯斯
坦坦、、蒙蒙古古、、菲菲律律宾宾、、印印度度等等国国
家家。。

公司车间的人造石产品。
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