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这这里里能能““淘淘金金””，，还还能能聆聆听听高高论论
首届山东金博会今开幕，舜耕会展中心等您来

本报济南12月22日讯（记
者 张頔） 23日开幕的山东
金博会是山东历史上首次举行
的省级大型金融博览会，“金融
＋实体经济”高峰论坛更是邀
请到国内顶尖金融智库专家出
席，从一开始就受到广泛关注。
那么，在山东首届金博会上，都
有哪些亮点，市民朋友又能享
受哪些服务呢？

首届山东金融博览会充分
借鉴了北京、深圳等金博会的
举办经验，旨在打造国内知名
金融展会和国际特色金融展
会。有近百家金融机构将亮相
本届金博会，而且我省农商行
和城商行阵营将首次集体亮
相。

记者了解到，博览会展馆
地址位于舜耕国际会展中心，

展览时间为23日、24日全天和
25日上午。金博会面向市民全
面开放，市民在入场前可领取
免费入场券，并且凭券可以抽

取大奖。目前，包含钢琴、海参、
花生油等奖品已经全部到位，
等待幸运的市民满载而归。

首届山东金博会为百姓提

供一个面对面了解现代金融理
财产品的渠道，有利于提高百
姓理财意识和辨识能力，促进
财富管理市场的健康发展。据
悉，本届盛会特别设立了市民互
动专区，面向所有市民开放。市
民可以体验和机器人对话、VR
体验模拟服务，并且在体验的同
时，享受各种金融理财服务。

12月22日，记者走进舜耕
国际会展中心金博会展区，一
眼望过去，各家参展金融机构
都在忙碌，为23日开幕的金博
会做最后的准备工作。山东省
农村信用社联合社的展区已经
搭建完毕，在展区中心的电子
产品体验区，工作人员正在进
行展览前的调试，他们此次推
出的特色产品为“自e购”，农副
产品还有缴费、社区生活均可

以网上实现，展区将在博览会
期间提供一些特色的农副产品
供大家直接购买。

青岛银行构建的是一个半
圆形展区，主题为“科技金融走
进生活”，分六个板块为大家展
示一张银行卡为生活带来的便
利：刷卡通过地铁闸机、刷卡坐
公交、刷卡通过社区门禁、VR和
AR金融，这些大家都可以在博
览会期间进入展馆亲身体验，
体验的同时还可以获得奖品。

金博会还搭建合作交流桥
梁。23日下午在山东大厦金色
大厅举办的金融+实体经济高
峰论坛，不仅邀请了各地政府
和有关部门，还邀请了众多的
金融机构和企业。这有利于开
展投融资等项目洽谈对接，更
好地推进金政企深入合作。

不不满满足足前前沿沿，，再再往往前前半半步步就就是是新新技技术术
威马泵业马宝忠：要有一种精气神，就是总想拿第一

本报记者 任志方

仕途一帆风顺时
他辞职去创业

马宝忠是工科出身，大学
学的是微电子。他还有过从政
的经历，仕途一帆风顺时却辞
职创业，创办了现在的威马泵
业。谈起早年间创业的经历，马
宝忠说，当时就是机缘巧合闯
进了油气举升行业。

“当初有朋友找我，想把产
品往油田推，我就这么走进了
油田。后来，那个产品不行了，
但客户还有需求，我们就试着
开发，开发的产品还在油田推
广开来。但后来，我们的产品被
挤出来了。”面对这种情况，马
宝忠就去开发下一个产品，恰
好一家研究院问他们能不能加
工一种轴。“这是一个特种泵上
的主要配件，我们就从这个轴
开始，走进了抽油泵行业。”

就这样，威马从一种特种
抽油泵开始，做到多种特种抽
油泵，从用人家的技术开始到
自己开发，再到自己设计方案，

一步一步成为了全国比较大的
做抽泵的企业。

而现在，威马进入了一个
新的发展阶段。“我们能做一种
定制化的产品和服务。客户有
什么需求，我们都能满足。我们
提出的是一井一泵，现在一年
有600多个订单，对每个订单，
我们都要先搜集客户的准确信
息，根据油井的信息和客户的
需求来设计专有方案。”

马宝忠说，对于威马泵业
来说，开拓市场的最好办法就
是新的技术，去给客户解决困
难。因为传统产品都存在产能
过剩的问题，而且大企业还对
自己的内部企业实施了一些保
护。要想打入这个市场，威马必
须拿出自己特有的产品。

卖一套新装备
顶一百套传统产品

从砂岩里渗出的原油，都
有一定的含沙量。在抽油泵工
作过程中，砂卡、砂埋、砂磨是
常碰到的几个问题，这让不少
油田都很头疼。公司成立之初，
马宝忠便把精力聚焦到了解决

砂害的问题上。
“有次我看到从美国进口

的一种防砂管，我就想，一定要
从国外进口吗？能不能自己
做？”随后，马宝忠跑到北京的
钢铁研究院，刚开始和专家试
验了几次没成功。

但在这个过程中他发现了
另一种过滤材料，后来经过试
验还真在油田上得到了应用。
有一年胜利油田搞检测，威马
做的防砂管在当年同批次产品
中指标是最好的。后来还用在
了海上油田。

从威马成立至今，马宝忠
一直将技术创新作为企业开拓
市场的法宝。“现在技术发展得
很快，我们的技术优势能保持
多长时间，我不好说。但我们在
不断关注前沿技术的发展。”

对于创新，马宝忠也有着
自己独特的理解。“有位专家来
给我们讲课时说，掌握了前沿
的技术，你只要再向前走半步，
就是新技术。在同行业之间，新
技术只是一种相对水平的比
较。”

面对低迷的油气市场，威
马也在积极调整产品结构。“传

统产品占比越来越小，无杆采
油成套装备占比正在提高。原
来卖一台抽油泵不超过一万块
钱，现在我们的成套装备高的
能卖到50多万元一台。从销售
额上讲，现在卖一套装备能顶
过去卖一百套传统产品。”

客户提出什么需求
就能设计出什么泵

刚刚创业时，企业没什么
资金。马宝忠有个习惯，就是去
旧机床市场上捡漏。但企业做
到现在，必须要在国际视野下
进行整合。随着威马泵业在新
三板上市，企业进入了新的快
速发展阶段。但马宝忠坦言，在
企业发展过程中，最难的仍是
自己“不懂”。但正是这个“不
懂”，让他时刻都在学习，不断
适应市场和客户的需要。

对于优秀企业来说，要有
一种精气神，就是总想拿第一，
威马也不例外。“企业有个愿
景，就是想把我们的技术尽快
地推广到客户那里去，成为油
气举升领域的国际知名公司。”
马宝忠说，威马现在有个口号，

“用国际化标准来建设企业。”
马宝忠说，威马有一套本

领，就是客户提出什么样的需
要，就能设计出什么样的泵。
这样成本虽然高，却是企业在
激烈市场竞争中的立身之本。
马宝忠说，“有的客户一次只
订几十台、十几台、几台，但是
我们都得供。有的还得重新出
设计，单独搞方案，单独定制
产品。来什么样的客就供什么
样的菜。这是我们的核心竞争
力，不然普通的产品哪里都买
的着，人家为什么要找你呢？”

而为了破解地域、企业规
模带来的局限，马宝忠也在思
考实现更大范围内的资源整
合。“比如企业发展中遇到的人
才问题，就可以通过和研究机
构、大专院校联合搞研发中心，
也可以聘请高校、研究单位的
专家教授作为我们某一领域的
首席研究专家。”

马宝忠说，未来五年威马
有个“一五六三一”规划，就是
未来五年把企业的销售额做到
15个亿，能够实现6千万的税
金，员工收入能有几倍的增长，
让大家的住房条件得到改善。

对于优秀的企业来
说，要有一种精气神，就是
总想拿第一。从最早在乡
下的几间平房，到中国知
名的特种抽油泵生产厂
家，马宝忠和他的威马泵
业始终紧盯油气举升设备
的技术前沿。他说，“企业
有个愿景，就是想把我们
的新技术新装备尽快地推
广到客户那里去，成为油
气举升领域的国际知名公
司。”

““有有的的客客户户一一次次只只订订几几十十台台、、十十几几
台台、、几几台台。。有有的的还还得得重重新新出出设设计计，，单单独独
搞搞方方案案，，单单独独定定制制产产品品。。来来什什么么样样的的客客
就就供供什什么么样样的的菜菜。。这这是是我我们们的的核核心心竞竞
争争力力，，不不然然普普通通的的产产品品哪哪里里都都买买得得着着，，
人人家家为为什什么么要要找找你你呢呢？？””

——山山东东威威马马泵泵业业董董事事长长马马宝宝忠忠
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金博会上，各参展企业站台已经搭好。
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