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今日高新

人物

““只只做做国国内内没没有有人人做做过过的的行行业业””
技术人员李胜军的创业之路

““门门儿儿清清””的的辖辖区区守守护护者者
徐家警务室民警张伟：办好市民“小事”

“国内有人做的，我们不做，我们只做其他人没有做过的。”李胜军在创业初期就一直坚持开拓无人涉足的产业，技术术人员出身
的他，在科研院所转制时选择下海经商到今天已经有十五年了，从国内无人知晓的空白产业到现在产品远销海外，从临临时租用的田
间厂房到大型的生产基地，无论酸甜苦辣，李胜军从未放弃。

作为技术人员，他选择下海经商
12日，在高新区孙村一间工厂

里，一台300多吨重、价值1000万的
数字化成套加工设备即将出口西
班牙，目前正在进行紧张调试。这
台先进的设备是由李胜军的法因
数控股份有限公司研制的。

在1998年创业之初，李胜军
在济南军区租了一间不到20亩
的厂房，出门就是玉米地。如今，
他在济南已经有三个厂区了，位
于高新区孙村的机床研发生产
基地占地面积237亩。

创业之前，李胜军一直在机
械部锻压机械研究所工作，他告
诉记者，当时研究所有1000多人，
效益也是非常好的，年薪有20多万
元，在1998年可以说是相当不错
了，但35岁的李胜军并不安于现
状，他一直怀揣着一个梦想，那就
是把技术转化为生产力，更直接

地为社会做贡献。“当时正赶上科
研院所转制，鼓励科研人员走出
去创造一些科技实体，在这种市
场经济氛围的推动下，我和其他
三个研究所的同事一起决定下海
经商。”李胜军介绍说。

创业之初，选择企业的方向
是第一个难题。李胜军在大学的
时候读的是机床专业，毕业之后
先在济钢干了几年技术员，后来
才到了研究所，所以他对行业的
情况还是非常了解的。他觉得大
型的国营企业都发展几十年了，
跟他们正面对抗肯定没有什么好
处，为了避免恶性竞争，李胜军决
定“国内有人做的我们不做，我们
只做别人没做过的。哪个行业发
展得比较快，我们就为这些行业
提供数控机床，无论对行业还是
对我们都是一个机会。”

艰难的市场推广，使企业赢得市场
在李胜军创业的初期，数控

机床之类的产品价格是相当高
的，只有大规模的企业为了提高
生产率、降低成本，才会去购买
这种产品，所以当时他在做市场
推广的时候遇到了很多难题。经
过他的不懈努力，又加上后来跟
国外的一些公司进行技术引进和
合作，功夫不负有心人，现在公司
大概有百分之八九十的机床都是
由他们自主研发的了。2008年南
方发生了雪灾，大量电塔倒塌，需
要大量角钢。生产角钢需要的加
工设备正是他们公司的主要产品
之一，李胜军说，“2008年的雪灾
为公司带来了巨大的收益，公司
的产品也越来越得到国内以及国

际市场的认可。”
随着市场的发展，智能化、人

性化的产品逐渐被重视，当时有
个江苏的客户说过：“我们提供的
装备让他少用一个人，就送给我
们一百万。”于是李胜军开始思
考，现在的年轻劳动力大多都是
独生子女，父母都非常爱护，让他
们做一些很苦很累的工作他们也
不愿意，很难管理，这一现象加重
了劳动力的短缺。他认为，“将来
自动化程度和自动化水平提高，
少用人又能多产出，这才是未来
国际工业的发展趋势，也是我们
的一个机会，作为企业来讲，少用
人少用地方，还能干这么多活，这
才是他们最希望看到的。”

成立国际公司，向国际市场发展
在李胜军创立企业之初，钢

结构产业并不完善，在国内还是
一个空白产业，只有他们一家研
发钢结构，在技术开发、行业标
准和组织管理工作方面还都非
常欠缺，但是与海外进口产品相
比，性价比方面具有一定的优
势。“当初我们的市场占有率排
在国内第一位，引起了国际市场
上一些竞争对手的关注，所以他
们与我们签订合同，说可以为我
们提供先进的技术，但条件是我
们五年之内不能向国际市场销
售产品。”当时李胜军考虑到企
业的发展，只好同意。

现在合同已经到期了，李胜

军决定加大国际市场的开发。通
过这几年的发展，产品在参与国
际市场的竞争中有了一些相对
的优势，之前他们只有一个国际
部，现在已经划出了四个国际
部，并且成立了国际公司，分别
驻扎在海外进行产品推广。“国
家从政策上对高端机床产品有
一定的鼓励，我们的产品在税收
方面有一定的返还，所以我们更
愿意做国际市场的生意。以前一
直是发达国家造，发展中国家需
求量大，现在除了北美和西欧，
其他地区我们公司的市场占有
率都是非常高的。”李胜军的脸
上透出一丝豪气。

从专业角度来看，钢结构存
在着一定的弊端，高温下钢结构
容易变形，所以对防火的要求更
高。但是通过防火涂料的研发，
这一弊端是可以解决的。李胜军
告诉记者，拿四川地震来说，如
果当时钢结构能利用在住宅中
的话，至少能少死一半人，由此
他觉得，“住宅中的运用是钢结
构未来发展的一个非常好的机
会，而且国内有大量的钢铁需
要，未来的钢结构行业将会有一
个很好的市场，但钢结构的发展
还需要解决很多问题，比如钢结
构的设计、制造、维护配套、施工
水平等等，这条路还很长。”

“徐家警务室辖区的常住人口有2348人。”张伟告诉记
者，让张伟对辖区人口掌握得如此精确的原因就是他真正走
入了社区、企业。十年的社区基层工作经验、实实在在为老百
姓、企业办事的态度，让张伟对辖区情况做到了“门儿清”。

“为百姓办事

不能怕麻烦”

2005年，孙村派出所从历
城区整建制划归到高新区。身
为孙村派出所的一名普通民
警，张伟也开始了在高新区的
基层工作。随后，张伟被分配
到了牛旺警务室。

“2008年的牛旺警务室不像
现在一样只管理一个社区，那时
牛旺警务室管理着牛旺、徐家等
8个居委会，整个高新区总共才4
个警务室，工作的难度和强度是
现在拥有十六个警务室的高新
区公安难以想象的。徐家警务室
就是后来新成立的十六个警务
室中的一个。”张伟指着徐家警
务室的门牌跟记者说。“工作量

大，更应该从一点一滴做起。每
件小事做好了，不愁走不到老百
姓心里去。”

2 0 1 2年 5月，张伟辖区内
某小区的一位业主投诉在小
区广场活动的老人们制造噪
音，业主还和老人们起了肢体
冲突。居委会和物业公司也出
面调解，都无法解决。“关于广
场噪音的问题，治理起来难度
很大。可是，这种问题处理不
好就可能使双方都有意见，会
造成整个社区的不和谐。”

最后，在张伟的协商下，老
人们降低了放音机的音量。音量
小了，原来是竖排的队形，后面
的老人听不清音乐。张伟给老人
们支了招——— 变换跳舞队形。变
成了圆圈式的队形，放音机放在
中间，这样老人们都能听清了。
放音机的音量怎么样才算合适，
张伟又到了业主家中实际体会
广场上的声音对业主的影响，并且
通过对讲机和在广场上的同事联
系，把放音机的音量调到了一个合
适的分贝。

“老百姓的事情最大。在
处理老百姓的问题时，不能怕
麻烦，更不能投机取巧，要实
实 在 在 为 百 姓 办 事 。办 事 情
时，也要掌握方法，不能只讲
法不讲情。”十年的基层工作
经验，让张伟得出了这样一条
结论。

“为企业服务

要想在前面”

“高新区的发展离不开企
业，为企业服务也是我们高新区
机关民警和社区民警的一项重
要工作。在为企业服务时，我们
就是采取主动靠上的工作方法。
企业提出困难，我们要做到不等
不靠，及时快速办理。”

2012年，星辉数控开始在徐
家警务室辖区内投入使用，从建
设厂房开始，张伟就一直采取主
动靠上为企业服务的工作方法，
并且把企业的困难想在了前面。

“从施工时流动人口的安全管
理，到工商营业执照的申请，我
们都帮着企业一步一步地办理，
而且许多问题都是我们替企业
想在前面。”

像星辉数控这种科技企业，
技术人才尤为关键。但是有一些
外地的高级技工由于户籍问题，
在高新区难以落户，所以不愿长
期留在企业，为此企业副总刘黎
亭十分焦急。看到企业有这方面
的困难，张伟将一些户籍方面的
知识讲解给了企业，并且告诉企
业对于符合条件的人才，完全可
以申请集体户口，让人才有落户
之处。在警务区的主动配合下，
公司很快申请了集体户口，让一
些高级技术人才安心地留在了

企业。
门牌问题也一直是刘黎亭的

一块心病，由于公司前面的道路
没有设置门牌，所以公司的地址
一直是写着“开拓路往东500米”。

“地址这样写，在与客户尤其是国
外的客户洽谈时，显得很不正式，
惹客户笑话，我们在收发信件、邮
寄产品配件的时候也很不方便。”
刘黎亭告诉记者，“张伟就替我们
想到了，并且主动地帮我们联系
有关部门解决问题。现在我们的
门牌确定了，公司邮寄、接收东西
方便了，公司名片上也有了一个
确定的地址。”

“以前觉得警察都是办大案
的，像这种小事，警察是不屑于
管的。张伟完全改变了我对警察
的认识。我也没把张伟当外人，
企业有什么困难我就直接找他，
他有空的时候也会来厂区转
转。”刘黎亭拍着张伟的肩膀说。

在徐家小区，记者看到了贴
在小区门口的温馨提示牌。警示
牌上有防诈骗和防盗的一些警
示语以及遇到险情及时拨打110
的提示。徐家警务室的警务巡逻
车还配备了一个灭火箱，里面装
着灭火器等消防器材，在巡逻的
时候，一旦发现火情，就能及时
把火扑灭。这些都是张伟想出的
点子，其中警务巡逻车配备消防
器材的做法被济南市公安局推
广到了全市的警务室。

文/片 本报见习记者 王富军

张伟经常到辖区内的企业进行走访。

文/片 本报见习记者 张伊寒

法因工人车间工作场景。
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