
建机团讯 

 

公司团委召开新一届团支部书记交流会 

11 月 25 日上午，公司团委在二楼会议室召开团委及团支部书记

会议，新一届团支部书记参加会议。团委委员、干事孙文松主持会议。 

会上，公司团委书记万甲兵和大家交流了工作心得和当前的重

点工作，并提出以下希望。一是团干要加强自身的理论和业务知识学

习，在工作中争当先进；二是各团支部要按时完成公司团委布置的工

作，并结合本单位的实际积极主动创造性的开展工作，充分发挥团支

部的作用；三是要始终保持积极向上的心态和工作热情，多奉献，多

干事，不断锻炼和提升自己，带动团支部工作不断前进。 

最后，各团支部书记就在团支部日常工作中遇到的一些问题和

困难进行了交流，并获得了一些灵感和启发。            （团委）

 

电梯公司召开团支部大会 

11 月 13 日下午，电梯公司召开团支部大会，这是团支部换届改

选后的第一次会议，电梯公司 35 岁以下团员青年参加了会议（包括

技术部和销售部门的实习生），新任团支部书记黄李诚主持会议。 
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会议主要就以下工作做了交流和部署。一是根据实际情况调整电

梯公司青年突击队的队长和成员，重新确定青年突击队的职责和任

务。主要责任有车间绿色通道的清扫，6S 管理中的整理工作，需要

且适合突击队突击的紧急任务等。二是要求团员青年深读细读今年的

共读一本书《图解 6S 管理实务》，深刻领会这本书的精髓，要求学有

所用，要把书中所学的东西运用到工作实际中来，切切实实做好 6S

工作，并要求每位团员撰写一篇心得文章。三是要求团支部多组织各

种形式的活动，提升团员凝聚力和活力，增加归属感和荣誉感，增强

团体意识和大局意识。四是配合工会开始准备和筹划春节联欢活动的

节目。 

最后，电梯公司经理付成刚、党支部副书记傅昌武分别讲话，对

团员青年提出殷切希望。提出要充分发挥先锋模范的作用，做好做细

自己的本职工作，敢于吃苦，树立正气，不断学习，快速进步，在日

常工作中多发现问题并去解决问题，多提改善和合理化建议，在 6S

工作实施过程中起到主导作用，充分发挥各自的聪明才智，把电梯公

司的各项工作提到更高的水平。                      （黄德铭） 

机关团支部开展工作部署交流会 

11月 27日上午，

机关团支部召开了新

一届团支部会议。 

会上，上届机关

团支部书记郭磊同志

宣读了公司团委下发

的《各团支部换届改
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选结果的批复》文件，并与新一届机关团支部书记卞梦同志进行了工

作交接。卞梦对正在开展的“共读一本书”活动，再次做了宣传、解

释和要求，希望团员们通过此次活动，相互交流学习体会，积极撰写

学习心得和参与征文比赛。 

会上，大家结合公司正在开展的 6S 管理活动，从车间、仓库到

办公楼，从不同的角度，全方位的发表自己的意见，提出自己的建议。  

（汪佳佳）                                    

【青年风采】 

 

 

11 月 21 日下午四点，装配分厂团支部为了配合分厂 6S 工作的

开展，组织青年突击队对分厂墙面进行了全面的清洁。 

为了保证清洁效果和效率，活动开始前，事先购买了清洁剂，清

洁球等物品，并商议了实施方案。清洁工作一开始大家按分工搬来了

爬梯，先用干净的扫把由上而下的把墙面的浮灰清扫干净，清理到中

下部的漆痕、胶痕等顽固污渍时，再用清洁剂喷洗、清洁球擦洗、小

铲子铲和用抹布擦洗等方法，特别是门、墙底等“重灾区”反复地清

洗，尽最大努力让墙面光洁，不放过任何一个卫生死角。最终，经过
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两个小时地奋战，整个墙面状况得到极大的改观。 

通过青年突击队的积极努力，分厂团支部围绕 6S 工作的开展取

得一定成效，也有力促进青年主力军作用发挥。         

（黄李诚） 

 

 

为了更好的推动区域销售、服务一体化工作，认真落实“售前顾

问式、售中一站式、售后保姆式”的服务理念，今年营销中心鼓励和

组织市场部年轻同志 7 人报考了特种设备操作资格证，经过半个月的

学习培训，所有报考的年轻同志都顺利通过考试，拿到了操作证件。

目前，已有一部分年轻同志能够独立解决基本的产品维修检查问题。 

这一举措，有效缓解了售后人员安装繁忙给服务工作带来的压

力，为客户提供满意服务，节省了售后服务费用的开支，同时也提高

了年轻同志的业务知识和实践能力。                    

（汪 蕾） 

从竞争对手中抢订单 

销售是竞争者之间一场无硝烟的战争，更是和客户之间的一场心

理博弈过程，如何赢得市场取信于客户？匹夫之勇永远战胜不了谋略

之将。近期，营销中心的销售队伍中涌现了一支新的销售团队，那就

是以青年高端人才佘军为首的团队，在将近 3 个多月的时间里，他们

签定了 22 台合同。特别是这次签定 1 台 5610C 的合同——从山东 DH

手中抢定单，其间的经验与智慧，值得我们去认真学习。下面让我们
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一起来分享营销中心以佘军为首的销售团队的成功案例吧！  

一次，他在市场梳理过程中遇到客户的弟弟，闲聊中得知即将上

新设备，并以决定购买山东大汉品牌，且已交付 2 万元定金。此时，

佘军听在心里并暗暗理顺思路，设定了一整套的销售策略与办法。首

先他认真分析客户，抽出一定的时间，初步取得了客户的信任。于是

并决定从内围突破，从他家的弟弟入手，摸清他的个人爱好、以投其

所好。并且准备客户的提问，作好回答很多个怎么办。沟通过程中不

要过于亲近，也不要操之过急，但要有反复说明自己观点的准备，让

客户信任，这是第一步，也是关键的一步。后来进入挖掘需求和呈现

价值之时，佘军充分展现了他的丰富理论功底和营销之道，他反复比

较了山东 DH 和我们公司 5610 产品，价格上还是有一定的差距，为了

拉近价格差，达到客户接受的心理预期，现实情况下只能推荐 5610C

这款。并以我们公司设备的故障率低、安全性能好、售后服务及时的

优势展现给客户。但耳听为虚、眼见为实，把一切的东西转为数字的

东西，写在纸上让客户看见。让客户直观感受到购买安徽建机和山东

DH 的产品直接带来的利益利润差距，让客户有强烈的直观感受。他

仔细的通过动静态经济分析（以租赁价格为例从月毛收入 ，每月净

收入，收回成本周期，设备折旧金额，设备折旧后净值、租赁期间年

度投资收益率，3 年后折旧后净值，维修保养费用，租接受后资产增

长倍数，设备价和融资成本合计，租赁期间年度投资收益率）。帮助

客户进行投资列表计算分析，让客户增加了直观印象。最后进入赢得

承诺、跟进服务阶段。经过艰难的谈判，客户给出了心理价位，当时

得知一突发情况，DH 的人下午 2 点过来，商量具体事宜，我们也箭
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在弦上不得不发，他请示完领导，得知电缆线标配的话，可以签定。

从电缆线配置上补回价差，实现双赢。他最后和客户开玩笑说了一句：

只有是我家亲戚才给这个价格，让客户心理感受到是和他站在一起。

最终达成了协议，取得了书面的承诺。 

从山东 DH 手中抢定单，是安徽建机品牌效应和以佘军为首的精

英销售团队的营销技巧的融合取得的成功，我们相信有了这样一批精

英团队，必将带动销售人员的效仿，我们更相信会有更多的超越，只

有不断的效仿和超越，安徽建机的明天会更加美好。   

 （张萍琴） 

 

节约水资源 

11 月 5 日下午，金加工厂洗手间自来水的水阀

关闭后，水龙头依然有滴水现象，分厂团支部书记蔡

喜喜发现后，立即找来活动扳手对水阀进行紧固，解

决了水阀滴水的问题。 

滴水和紧固水阀的事情虽小，但是从细微处体现了我们团员青年

从自己做起，从身边小事做起的良好作风，也以此行动来号召大家节

约资源。                                        

（金加工厂） 


