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传道授业 指明方向9 月 2 日，费县海瑞达饲料有限公司
的会议室内，一场常规的月底总结会议正
在进行。

“你看，社群服务工作做牢做实，养
殖户更能信赖我们，我们的工作才能越干
越有成绩。”“我们做服务工作的，归根
结底就是为别人排忧解难，只有抱着这样
的想法，你的工作才能更有意义”……

台上，海大集团费县海瑞达资深服务
工程师吴向升正在做月底总结汇报和讲解，
神情中透露着坚定和自信。台下，另一位
服务工程师林令鑫正在聚精会神的听着，
不时的在笔记本上记录下要点。

吴向升和林令鑫，两人既是同事，又
是朋友，更是情真意重的师徒，他们的故
事还要从一年前说起。

就去帮助做 b 超、阉割等常规服务，但是
无论他怎么用心，都没有打动时老板改用
海大产品。吴向升看出了问题所在，亲自
带着林令鑫赶往时老板猪场，通过现场诊
断，了解到时老板的猪场虽然母猪存栏在
120 头以上，但是年出栏头数却不足 1000
头，保育仔猪的成活率很低，极其容易发病。
根据吴向升多年的经验，判断时老板的猪
场母猪存在很大问题，他立即给时老板做
了精确的母猪保健治疗，短短十天时间，
时老板猪场的母猪泪斑、死皮、便秘等问
题都有了明显改善，时老板也对海大服务
啧啧称赞，欣然接受了海大产品。这件小
事让林令鑫深刻明白到，只有了解猪场的
需求，提供精准服务，更好地解决猪场的
痛点和难点，开发猪场工作才能事半功倍。

日拱一卒无有尽，功不唐捐终入海。
在吴向升的指导和培养下，林令鑫的专业
知识丰富了，工作更得心应手，服务得到
了广大养殖户认可，而吴向升看这徒弟是
越看越喜欢，在匠心逐梦的路上，两人亦
师亦友，不断从曲折小径走向康庄大道。

促、互相激励的攻坚之路。从个人的 IP 打
造到社群的激活使用，从社群的日常维护
到社群的内容打造，师徒二人学在其中，
更乐在其中。短短一个星期内，他们所负
责的社群就有了明显的变化，通过亮出服
务工程师的身份、在线解答养殖户的养殖
难题、精准客户建档分类等方式，群内的
活跃度稳步提升，群内养殖户对于他们的
线上服务模式也是逐步的认可。

扎实的工作换回了丰硕的成果，师徒
二人在各自岗位中都书写了不菲的成绩，
通过他们的技术切入和服务，费县海瑞达
的猪料销售量也是骄人可喜。短短的一年
时间，吴向升所服务的销售一部销量从
260 吨增长到 820 吨，林令鑫所服务的销
售三部销量更做到了从 270 吨到 1400 吨
的傲人业绩。

传承，不是一朝一夕，而是不断积累
和延续。如今，师傅吴向升与徒弟林令鑫
的师徒情仍在潜移默化地影响着彼此，也
将成为各自人生中一笔宝贵的财富，在岁
月的长河中依旧灼灼生辉。

师徒共勉 薪火传承

时间回溯到 2018 年 6 月，刚刚加入
海大集团的林令鑫，满腔抱负地想干出一
番新天地，但是现实却狠狠的泼了他一身
冷水。因为对海大的服务体系不了解，工
作还是按照以前的思路和做法，自己的努
力没有换来应得的成绩。这一切，都被吴
向升看在眼里，他主动带领林令鑫跑农场、
做服务，在教会林令鑫专业实战知识的同
时，也把海大的真情服务营销理念慢慢地
向林令鑫灌输。

莒南县相沟镇时老板有一家母猪存栏
120 多头的猪场，在林令鑫所负责的区域
范围内，起初林令鑫一腔热血，隔三岔五 山东大区 刘贵达

新时代需要脚踏实地的努力，更需要与
时俱进的创新。2020 年 8 月，海大集团大
东大区提出，要线上线下双结合，以社群为
纽带，寻求新的增长极，这就要求所有服务
工程师都要把社群建立和运营工作抓起来。
此时，无论是经验丰富的吴向升，还是工作
刚有起色的林令鑫，在该领域都是一片空白。
在深刻理解集团高瞻远瞩的理念和用意后，
吴向升鼓励林令鑫：“社群自媒体，是你们
年轻人的长处，这是你的机会，要好好把握。”

师傅的话，如醍醐灌顶，点醒了当时还
有点懵懂的林令鑫，帮助他确定了社群工作
的方向。站在同一高度，两人开始了互相督

师者，传道受业解惑也  感谢我的导师韦教主！

服务践行者  浓浓师徒情

费县海瑞达师徒情
师父：吴向升（右一）   徒弟：林令鑫（左一）

时间拉回到 2016 年 10 月，经过珠海
容川林总、刘总与胡总，指挥部的三位大
佬三轮一对一的面聊面试通过后，我入职
了珠海容川。

入职后，有幸能分配到江门市新会区
大鳌镇市场。关于南美白对虾的土塘养殖，
有这么一句话，全国养殖看广东，广东养
殖看珠三角，珠三角养殖看大鳌。

我与导师韦正教主任的师徒故事就发
生在这座美丽的珠三角岛屿。

古语有云：师者，传道受业解惑。自
古以来最好的传授方式，当然是言传身教。
我的导师韦主任一直践行着海大集团的核
心价值观：为客户创造价值！

知名企业家、华为掌舵者任正非说：

客户关系是第一生产力。我的导师韦主任
同样深知：客户关系的建设的本质就是为
客户创造价值。

在为期 15 天的传帮带的过程中，我了
解到，大鳌许多销售渠道，都是韦主任一
手开发下来的，他所服务的经销商也无不
一例外地对韦主任称赞有加。

养殖户是我们最终的销量终点，渠道
对韦主任的高度认可，源于客户对韦主任
的发自内心的认同！我相信这样的口碑来
之不易，需要过硬的销售功底，需要持续
不断的跟客户创造接触机会，逐步建立沟
通了解，到熟悉，到合作共赢。

在大鳌这座宝岛，客户都亲切的称呼
我的导师为：韦教主、韦岛主。大鳌，目

前合计约 3.5 万亩的养殖面积，共 3000
多口塘，1800 多个养殖户。其中有八成养
殖户都是教主的相识，当中更有不少是韦
教主的知心好友。

感谢导师教给我珍贵的第一课：客户
关系，是开展业务的起点。

业务线的工作，流传着这么一句话：
我们不是在客户塘头，就是在去往客户塘
头的路上。 “天道酬勤”，是跟韦主任下
市场一线的时候分享给我的宝贵经验，韦
主任的工作开展，不仅勤快，更重要的是
基本不需要上级督促。在收到公司最新的
销售战略方针后，韦主任总是抱着“敢为
天下先”的豪情，去执行、去完成，通过
在销售一线奔忙去变现公司的目标。

所有的一切都源于他扎实的服务功底，
关于服务，韦主任给我分享过一句话，让
我永远记在心中：“这世界上没有完美的
产品，只有完美的服务！”

服务，海大人是认真的，韦主任更是
标杆，看藻类、测水质、解虾体、作规划、
知行情、懂养殖！去到客户的塘头，韦主
任就是一座移动的知识宝库，运用自己所
学与实战经验，急客户之所急，实实在在
地帮客户解决实际问题，深入客户一线，
带动客户致富，让客户发自内心的认可“跟
着海大走，把钱赚到手”。沾着韦主任的光，
实习期间，跟随韦主任一起参与了不少客
户出虾赚钱后的丰收大餐！

师徒二人奔忙在服务一线
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韦主任教会我，有了扎实的服务功底，
才能帮助海大客户变成优质养殖户，底层
基础牢不可破之后，渠道调频自然水到渠
成了。他说，“你无法拒绝一个既勤快，
还踏踏实实帮客户赚钱的高级业务。”

在跟随韦主任跑经销商的时候，印象
最深的是一位大经销商黄财根对韦主任的
评价：有教主在，下面的客户没问题。这
是多么高的评价，至今让我叹服！

服务落地的巨轮，在推动着客户的盈
利稳定的实现，线下客户对海大满意了，
渠道跟海大的合作也是紧紧结合的，韦主
任，渠道调频做到了极致，所管的渠道也
是每年销量稳步增长。

《论语·子罕第九》有云：仰之弥高，
钻之弥坚。韦主任教给我的关于工作开展
的逻辑，值得我去反复咀嚼与思考。

然而，师傅领进门，修行靠个人，即
使导师毫无保留的教导，有些路还是需要
自己去走出来，三个月的实习期过后，我
也在韦主任导师的悉心教导下，顺利通过
公司的答辩成功转正，正式踏上我在海大
业务开拓之路。

直到今天，我还会时常想起那三个月
的时光，导师教给我的业务开展模式与精
神理念，仍是我我最珍贵的财富，无论何
时都不能忘了我在海大的引路人——韦正
教主任！

珠海容川  谭伟华
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