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□秦沛瑶 文/图

“张姐，娃儿上学去了哦。这几

天还忙得过来哦？”2 月 16 日上午，重

庆市北碚区天府小学举办“家长开放

周”活动，熙熙攘攘的街道上充满了

欢声笑语。将摩托车停在手工面坊

前，熄火、拿面单、跳下车，一气呵成，

投递员周天全吆喝着走进面坊。

“老周，快来搭把手。开学了，我

忙着给娃儿们煮面，那儿还有一堆货

要寄走。”见老熟人前来收件，张姐一

边放下手中的漏勺，一边把已经打包

好的包裹拿给周天全。“你放心，我今

天上午就都给你发出去。”周天全接

过包裹回答道。

1983 年，20 岁的周天全进入重庆

市北碚区邮政分公司，负责天府镇的乡

邮投递工作，从此，便一直扎根于此。

每天早上 7点骑摩托车出发，晚上 7点

处理完工作下班。40年来，周天全走遍

天府镇的千家万户，投递行程近30万公

里。前不久，周天全获得了“中国摩博

会2022劳动骑士十强”荣誉称号。

天还未亮，周天全弓着背伏在桌

前，挨个盘点当天需要处理的报刊、

信件，又将它们整齐地放入邮包内，

再搬起包裹把摩托车弄得满满当当，

便开始了一天的骑行投递。

40 年来，他日日如此，载着几十

斤重的邮件，奔波在天府镇的街巷村

落。周天全回忆道，以前，镇上有 4个

投递员，由于各种原因，如今，他成了

天府镇唯一的投递员。

一个人要走 4 个人的段道，投递

范围覆盖 52.67 平方公里。这份乡邮

投递工作平凡而辛苦，没有意志力和

耐力是很难坚持下来的，但周天全

说：“干了这份工作，就要承担这份责

任。”

摩托车刚到工农村便民服务大

厅门口，村里的综合专干张婷婷就冲

他大声招呼道：“周老师，有没有我的

包裹？”“是给娃儿买的新书包吧？上

午才到，就给你送过来了！”周天全答

应着，利索地从车上将包裹找出来递

了过去……

从 工 农 村 出 来 ，绕 过 曲 折 的 山

路，再爬上百余阶石梯，周天全气喘

吁吁地来到了老龙洞困难户张耀忠

大爷的家中。

天府镇很多区域的道路蜿蜒曲

折、坎坷不平。虽然每天要跑 50多公

里这样的山路，周天全依然坚持多走

几步路，派件到户。

“张大爷，孩子们又给您买东西

了，摸起来像是一件外套。”还未进家

门，周天全就开心地叫着张大爷。张

大爷闻声迎出来，赶忙搬出凳子招呼

周天全坐。顾不得喘口气，周天全搀

扶着张大爷，帮他换上了新衣服，“我

给您拍张照片，发给您家娃儿看看”。

镇上很多老人不会用智能手机，

周天全就添加了他们孩子的微信好

友，逢年过节帮着他们来个视频连

线。“我每次都在微信上发个‘买家

秀’给老人们的儿女看看，总是还能

得个‘在线好评’。”说这话时，周天全

翻看着微信将照片发了出去，语气中

多了几分自豪。

聊了一会儿家常，已临近中午，

周天全起身告别。张大爷不舍地拉

着他的手：“小周，吃了晌午饭再走。”

周 天 全 腼 腆 地 笑 笑 ：“ 还 有 邮 件 要

送。张大爷，我都这把年纪了，也就

您还叫我小周。”

下山的路上，周天全突然把车停

在路边，掰起手指数了起来：“哎呀，

距离上次给张大爷送油已经有小半

年了，这几天得再送点油和米上去！”

拍了拍脑袋，一拧油门，他又骑着摩

托车出发了。

对于周天全来说，在镇上有很多

个“张大爷”需要他惦念，而周天全也

一直是很多老人熟识的“小周”。

周天全是个闲不下来的人。中

午投递归来，随便扒拉了两口饭，他

又“溜达”到了严喜大姐的便利店。

“严大姐，吃了午饭没有？”问候着，周

天全从口袋里“变出”一个猫粮罐头。

严大姐腿部残疾，一个人守着一

家便利店谋生，生活中有很多不方

便。周天全每次路过都会来店里坐

上几分钟，陪严大姐说说话。前几

日，看到店里有老鼠，周天全就送来

一只猫帮着逮老鼠。

“现在你不仅要照顾我这个老姐

姐，连猫的伙食都考虑到了哟！” 严

大姐打趣道。

“猫咪很聪明，把粮放到这里，它

就晓得要帮你抓老鼠。”说话间，周天

全 已 三 下 五 除 二 把 店 里 打 扫 了 一

遍。放下扫把，又去帮忙整理橱柜里

的商品。

周 天 全 憨 厚 朴 实 ，话 不 多 。 他

说，最开心的是看到客户收到包裹时

的高兴表情，“这是我的价值所在，看

到他们满意了，我就更加充满干劲”！

邓飞燕

“何 师 ，最 近 在 跑 啥 子 大 项 目？”在 四 川 省 遂 宁 市

邮政分公司大院内，同事们碰到营销员何狄弢，常常

会这样亲切地打招呼。“何师”这个称呼，来源于他之

前所从事的行政驾驶员工作，大家叫习惯了，就一直

没有改口。

“何师”是一名“70 后”，于 1992 年进入邮政工作。

在成为一名专职营销员之前，他干过营业、封发、接发

转运、行政驾驶员等工作，每到一个岗位，他都不断提

升自己的业务能力。在封发、接发转运岗位上，他考取

了高级职称；在行政驾驶员岗位上，他考取了中级职

称，多次荣获“安全生产先进个人”称号；在营销岗位不

到一年，他便考取了高级职称，营销业绩长期保持在全

市邮政前三位。因营销业绩突出，2022 年，何狄弢被四

川省邮政分公司评为“‘6＋1’业务能手”“营销精英”。

行政驾驶员和营销员的工作性质、工作内容、岗位要

求完全不同，能够在短时间内迅速适应新的工作岗位，并

做出亮眼的成绩，何狄弢有自己的一套盘算。

“以前做驾驶员，听安排就能把工作做好。要把营

销工作做好，必须学会自己‘盘算’——盘算客户的需

求 、自 身 的 优 势 、竞 争 对 手 的 特 点 ……”说 到 营 销 工

作 ，看 起 来 话 不 多 的 何 狄 弢 开 始 滔 滔 不 绝 。 在 他 看

来，没有打不开的突破口。客户以前没有相关需求，

就宣贯理念，创造需求；客户有特色需求，就调动资源

打造“私人定制”服务；竞争对手速度快，我们就利用

好专业协同优势，打造综合营销方案；竞争对手产品

价格低，我们就利用寄递优势送货上门……

何狄弢在拜访某医院负责人的时候，了解到医院

对 每 年 的 员 工 福 利 发 放 工 作 十 分 发 愁 。 该 医 院 有

1000 多名员工，需求各有不同，每次发放福利都会有人不满意，或是觉得

物品不是自己喜欢的品类，或是觉得物品档次不高……原本是单位为员

工 做 实 事 、做 好 事 的 一 项 工 作 ，却 总 是 会 有 一 些 不 愉 快 产 生 。 得 知 这 个

情况后，何狄弢内心有些许激动。他想，如果能够为医院解决这个难题，

就 可 以 拿 下 这 个 长 期 性 的 大 项 目 。 同 时 ，他 开 始 盘 算 ，要 怎 么 做 才 能 解

决 这 个 难 题 ，又 需 要 哪 些 部 门 提 供 支 撑 。 回 到 单 位 ，他 立 即 和 遂 宁 市 分

公司相关部门沟通，寻求帮助制定一个解决该医院福利发放工作痛点问

题 的 方 案 。 最 终 ，为 该 医 院 设 计 了 一 个“ 线 上 自 选 ＋ 个 性 化 需 求 定 制 ＋

送 货 上 门 ＋ 退 换 服 务 ”的 综 合 合 作 方 案 ，员 工 可 以 通 过 平 台 选 择 自 己 喜

欢 的 品 类 、可 接 受 的 产 品 档 次 ，邮 政 还 可 以 根 据 其 个 性 化 需 求 持 续 丰 富

产 品 ，所 有 产 品 均 可 送 货 上 门 ，收 货 以 后 如 有 不 满 意 的 话 可 以 随 时 退 换

货 。 该 方 案 有 效 地 解 决 了 院 方 的 工 作 痛 点 问 题 ，得 到 其 高 度 认 可 ，最 终

达成合作。

“和邮政合作后，我们医院的福利发放工作能够更好地满足不同员工

的需求，员工的满意度提高了，福利发放工作也更省心了。”该医院工会主

席徐莉对邮政的服务十分满意。

通过个人积极努力，何狄弢连续 3 年拿下某单位的理论学习辅导资料

订单，抢下了本地最大的连锁超市的大客户订单。2022 年 1—10 月，他个

人营销业绩达 120 余万元，名列全市邮政第一位；截至 2022 年底，他个人的

营销业绩达 250 万元，个人营销业绩总和及总收入列全市邮政第五位。进

入 2023 年，他进一步发挥自己的聪明才智，取得了更加突出的成绩，个人

营销业绩已达 150 万元。

□傅宗和 文/图

“ 李 连 长 ，来 生 鲜 项 目 组 干 不

干？”

“陈经理，我是一名党员。只要

组织有需要，我就干！”

……

“ 李 连 长 ”名 叫 李 忠 ，1987 年 入

伍。2001 年，李忠以正连级军官的身

份转业至江苏省宝应县邮政局工作，

先后干过营业员、封发员、分拣员，现

为宝应县邮政分公司生鲜项目团队

一组的揽收员。他初心不改，默默耕

耘，二十年如一日扎根于一线，无论

在哪个岗位上都任劳任怨，用实际行

动续写着军人的荣光。

老兵转岗 甘当“大头兵”

2022 年 10 月，宝应县分公司筹

建生鲜项目团队时，负责人陈永春为

队员人选犯了难。这时，有人推荐李

忠，陈永春听了，眼睛一亮，立刻找到

李忠。令他没想到的是，没费多少口

舌，就将这个老兵收到了麾下。

初涉新的工作领域，李忠与另一

名年轻人小顾搭档，主要负责子婴河

和中港区域的大闸蟹揽收工作。开

始，从未接触过营揽工作的他漫无目

的地到处找客户，因为没有经验，经

常碰壁，连续两周业绩垫底。

但他不服输，拿出当年练兵场上

的那股子狠劲、拼劲，跑蟹塘，跑门

店……

爱人见他每天斗志昂扬，不解地

问他：“你都 50 岁了，每天早出晚归，

忙的是哪门子劲呐？”

李忠只是嘿嘿一笑，第二天依旧

如故。

经过一段时间的摸索、总结，他

得出一个结论：精准的市场信息至关

重要。为此，他迅速调整了工作方

法：一方面，他将服务区域内的所有

客户进行分类建档，逐一分析，了解

客户需求是什么、关注点在哪里；另

一方面，从各个渠道了解市场竞争信

息，寻找突破口。

就这样，他一步一个脚印，打开

了局面，营揽业绩节节攀升。只用了

一个月时间，他和小顾这一组便完成

生 鲜 项 目 收 入 10.2 万 元 ，同 比 增 长

60％以上，还发展了两位月用邮费用

达万元以上的客户。

军人本色 敢啃“硬骨头”

中港养殖业比较发达，蟹塘一家

接着一家。这里历来都是快递企业

竞争的主战场，客户要求也比较苛

刻 。 所 以 ，各 家 快 递 公 司 各 占“ 山

头”，很难形成增量。

“ 增 量 从 哪 里 来 ？ 就 从 中 港 开

始！”李忠主动请缨出击。

面 对 白 热 化 的 市 场 竞 争 ，李 忠

和小顾拿出“攻山头”精神，拿着客

户信息表，白天跑蟹塘，晚上反复研

究对策。每天上午一上班，他就带

着方案一家一家走访。精诚所至，

金石为开。仅 2022 年 10 月，就成功

发展万元以上的新客户 2 位，头部客

户某蟹业公司通过邮政寄递占比达

70％ 。 初 尝 成 功 的 喜 悦 ，他 们 一 鼓

作气，在子婴重点生鲜产区又新开

发 了 客 户 3 个 。 2022 年 10 月 至 11

月，成功发件 750 余件，月均新增生

鲜收入超过 1 万元。

在 营 揽 工 作 上 ，李 忠 更 有 敢 啃

“硬骨头”的精神。有一位蟹老板，

李忠多次上门走访未果。他没有气

馁，在一次上门走访中，这位蟹老板

无意中发现李忠胸前佩戴的党员徽

章。在进一步的交谈中，客户得知

李忠退伍军人的身份，觉得李忠为

人实在，感觉十分亲切，一下子拉近

了彼此的距离。2022 年 11 月初，这

位蟹老板主动和他联系，告知自己

有一批螃蟹要发往北京，量大且需

要 办 理 进 京 通 行 证 。 得 知 这 一 消

息，李忠积极协助团队负责人协调

各个部门，安排车辆直发北京，仅 14

个小时就顺利配送到站点，赢得了

客户好评。

几次接触下来，这位蟹老板评价

起李忠直竖大拇指。他说：“李连长

登门拜访了多次，在与他的交谈中，

我感受到了军人的执着和热情。在

我们商品发运不畅时，他主动出谋划

策。把业务交给他，我很放心！”

初心不改 当好“宣传员”

“劲往一处使，心往一处想，互相

配合，客户满意度逐步提升。有质必

有量，客户必会优先选择邮政！”

宝应县分公司寄递市场的微信

工作群，不时传出提示音。每天，李

忠主动将团队内揽投员的工作业绩

和动态进行整理，在群内发布。

“李连长真是有心人！”群里有人

夸赞说。

“我在部队服役时，做过宣传工

作，深知要想打胜仗，必须凝心聚力，

统一思想。思想上的凝聚力胜过千

军万马……”李忠一边忙着手头上的

事，一边在群里回复道。

他 是 生 鲜 项 目 团 队 里 的 老 大

哥，在一群年轻人中颇有威望。在

日常工作中，他不仅是揽收员，还自

觉担当起举旗帜、聚人心、育新人、

展形象的任务。揽收一线人员非常

辛苦，有时难免会受到一些委屈，说

一些牢骚话。这时，他总是以接地

气的措辞和素材编成段子，及时跟

进，做起思想政治工作，给予大家正

向引导。群里的气氛马上就会活跃

起来。

团队负责人陈永春说：“李连长

写出了一线兄弟们的心声，也鼓舞了

揽投队伍的斗志，还通过这种喜闻乐

见的内部宣传方式，让兄弟们的辛勤

付出得到了认可。”

今年 1 月，生鲜项目组圆满完成

了使命，正式解散。李忠又接到了新

的任务，参加宝应县分公司陆运中心

新集包场地的运营工作。他将继续

在“新战场”上续写一个老兵的使命

担当……

闲不下来的“摩托骑士”

周天全驾驶摩托车行驶在邮路上。
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老兵李忠的“新战场”

□于威海

“ 旺 季 酒 水 销 售 43 万 元 ，创 造

安徽省阜阳市邮政分公司个人旺季

酒水销售最佳纪录”“报刊大收订流

转额 6.8 万元”“带领支局旺季金融

跨赛新增余额超 1.5 亿元”“2023 年

保 险‘ 开 门 红 ’保 费 突 破 1000 万

元”……

这些骄人的成绩，均来自一个

公认的“金牌销售”、阜阳市太和县

原墙邮政支局负责人王晓华，她靠

着多年的工作经验，摸索出一套所

向披靡的“营销经”。

“虽然其他银行利率高一些，但

我还是喜欢到你们邮政来存钱，你们

服务好呀，我就相信你！”前不久，一

位老奶奶对搀扶着她的王晓华说道。

工作中，王晓华践行“以客户为

中心”的理念，带领支局人员提供微

笑服务、“四声服务”，处处为客户着

想，把客户当亲人对待。“服务是

最好的营销，服务好不好，不是对某

一个人服务的评价，而是客户对支

局整体服务的评价，所以支局每个

人都要提供优质的服务。”这是王晓

华在晨夕会中经常强调的内容。全

员优质的服务受到广大客户的一致

好评，客户喜欢到邮政办理业务，业

务发展自然就有了保障。

“邮政拥有金融、寄递、电商、分

销等多板块协同优势，我们通过对

客户的某一点需求进行切入，然后

多产品多渠道绑定客户。比如客户

办理了邮政绿卡，我们为其开通手

机银行，绑定微信支付。如果客户

开着车来的，我们还会推荐邮政代

办车险、ETC 等业务；我们邀请客户

加入网点的微信客户群，这样既发

展了邮政的各项业务，也提升了客

户的黏性和忠诚度。”王晓华对链式

营销有独到的理解，并且在支局经

营发展中积极应用，使各项业务发

展均名列前茅。

“ 她 能 够 很 好 地 实 现 金 融 、寄

递、分销等各项业务的综合发展，这

和 她 对 链 式 营 销 的 运 用 有 很 大 关

系，也使得链式营销最终在支局开

花结果。”太和县分公司市场营销部

经理王臣这样评价道。同时，县分

公司也正在组织培训，邀请她进行

授课，传授经验。

“我把俺合作社的几个种植大

户都给你介绍过来，你这里贷款申

请方便，服务还好。”刚刚办理了惠

农“融资 E”贷款的蔬菜种植大户张

勇说道。像这样的客户转介，王晓

华每天都会遇到。“维护好一个老客

户，胜过开发一个新客户。我以真

心待客户，客户也很信任我，他们都

乐于介绍亲戚朋友来我这里办理业

务。”王晓华自豪地说道。通过以老

带新、口口相传的方式，王晓华探索

出一条“以客拓客”的营销渠道，有

效提升了获客效率，业务发展如虎

添翼。

“金牌销售”的“营销经”

李忠利用等待客户的间隙，了解公司微信群信息。


