
“最近，杭州对20多座过街天桥进行了提升改造，里面就用了我厂的电梯。”

80后工科男俞嘉琛，十余年里，从工程管理岗到市场营销岗，亲身经历了“西奥电梯”从默默

无闻一步步走到国产电梯销量全国第一的过程。

2021年，位于杭州临平区的西奥电梯克服重重困难，完成了10万部电梯的销售，创下历年最

好业绩。今年年初，面对激烈的市场竞争，他们立下今年的目标：卖出13万部电梯。

没想到，疫情卷土重来。西奥电梯和所有企业一样，有点措手不及。

如何迎难而上？作为市场部一把手的俞嘉琛，感到压力山大。

钱江晚报·小时新闻推出“问企·钱江晚报记者大型蹲点系列报道”，多路记者走进各类市场

主体，以蹲点亲历的形式，观察当下浙江如何稳住经济。这一次走进西奥电梯，跟随销售主管一

起下工厂、会客户，看这家制造业企业如何克服困难、找到自信。

线下销售活动取消，那就自办网络直播间卖货

疫情下的杭州电梯大厂
这样找回
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西奥电梯集研发、设计、生产、销售、安装

及售后维保于一体，拥有百余项国家专利，是

国家智能制造示范试点企业。不过，抛开这

些光环，一家制造企业生存发展的关键，归根

结底是要把产品卖出去。

俞嘉琛说，销售不仅要关注客户，更要了

解市场，也要对产品的技术、生产、物流、上下

游供应链甚至宏观经济等了然于胸。

疫情之下，如何把影响降到最低，是需

要迫切解决的问题。“今年一季度销售实现

较好增长，受疫情影响，四五月订单增幅缩

减⋯⋯全年增量压力都留给了下半年。”俞

嘉琛说。

在俞嘉琛看来，销售的根本是生产。“对

承包商来说，早一点拿到电梯，就能更快回笼

资金。电梯厂更快更好地生产，就是一种市

场竞争力。”

记者跟着俞嘉琛走进车间，看到了迭代

更新中的未来工厂。

车间里几乎看不到工人，取而代之的是

一个个机械臂。共51条生产线，最快两分钟

能生产一部电梯，电梯生产每个环节同步完

成质检工作。过去买一部西奥电梯的等待周

期是1个多月，现在从客户下单到完成生产，

平均交付时间是 8 个工作日，最快的梯型 3

个工作日就可以交付。高峰期，工厂每天生

产电梯超过500部。

在智造超脑控制中心，屏幕上闪现着一

个个订单。“某房地产公司订购了 20 部电

梯。”生产指令触发的同时，数字化协同生产

同时在各供应商平台生效，上游的零部件生

产企业同步开工生产。

这样的流程，保证了一部电梯以最快速

度交付到客户手中。

不过，生产的快节奏，在今年春季因为疫

情被打乱了。

疫情期间，一天发货量从 500 多台减少

到100多台，原因是上海的电缆供应商停工，

不再发货，这样的情况从 3 月底起持续了两

个月。电缆只能从江苏一家工厂得到少量补

给，但杯水车薪。工厂每天出货的电梯会有

几十台没有电缆，安装后，需要等配件到齐才

能投入使用。

尽管采取了诸多补救措施，但仍延误了

个别客户的项目工期，企业因对方提出赔偿

蒙受了一定的经济损失。

好在一周前，上海的电缆厂复工，西奥电

梯的产能逐步恢复。“现在一天产能已恢复到

三四百台，优先补货给那些因为疫情而零部

件缺失的客户。”俞嘉琛说。

最快两分钟生产一部电梯的大厂
突然遭遇上游断供

春季是企业开拓市场、争取订单的黄金时段。每年春季，

西奥电梯会在全国各地组织数十场品牌宣传会，邀请房地产

企业、设计院等参会，同时上门回访战略客户。

往年的春季，西奥电梯工厂堪比旅游景点，每天会有十几

拨来自全国各地的客商参观考察，试乘各种电梯——毕竟买

电梯不像网购，可以七天无理由退货，需要慎重。

可今年春季，因为疫情，这些线下活动基本都取消了。

这种情况下，怎么增加客户黏性？

“顾客不能上门看货，那能不能线上看呢？”俞嘉琛和同事

们想到了网络直播。没想到，效果很不错。

记者在产品展厅体验了一把“直播卖货”——公司研发了

一款“5G 看工厂”App，通过人工解说和直播画面，让客户实

现网上考察。

展厅就是直播间，这里陈列着几十部电梯，有家用的，也

有商用的。电梯解说员成了直播小姐姐。不过，和常见的直

播带货不一样，这个直播间里，客户不是越多越好，而是享受

一对一的VIP待遇。

“这是瞳膜扫描电梯，您看一眼要去的楼层数字，电梯会

自动帮您按键。我来演示一下⋯⋯”

“这是电梯大屏显示器，方便插播小区通知，还有一键呼

叫应急救援功能⋯⋯”

三名直播小姐姐正在通过直播介绍电梯。她们最近非常

忙，一天要做十多场线上互动。

线下销售活动基本取消
网络直播间里开卖电梯

新的商机，在不断寻找客户需求的过程中被发现。在样

品间，俞嘉琛介绍：“这是新研发的私人电梯，占地不到1平方

米，只能站一个人，但价格实惠，能满足行动不便者的需求。”

市场虽然风云变幻，但俞嘉琛坚信，技术硬核、服务周到

就可以把握市场话语权。

这些年，工厂通过不断迭代更新推出科技赋能的新产品，

在国内外激烈竞争中取得了优势。

比如，工厂研发的人脸识别电梯，在老旧小区加装电梯上

有广泛应用。比如，语音电梯、瞳膜扫描电梯，只要说说话、瞪

瞪眼，就能无接触乘梯，帮大家打消防疫方面的顾虑。

受房地产市场影响，西奥电梯预计今年房企板块业绩会

有所下滑。全国百强房企中，有超过50家是西奥电梯的战略

合作伙伴。

但令人欣慰的是，今年以来，西奥电梯接到了很多公建项

目订单，比如高铁站、医院、学校、回迁房小区等，相比去年已

有 20%增量。此外，个人电梯业务也同样增长迅速，“像我们

的别墅电梯，去年卖出了 5000 多台，今年销量还会增长。”俞

嘉琛说，“我们真切感受到经济在复苏，国家在为拉动经济做

各种努力。”

作为被高分认定的浙江未来工厂，西奥电梯得到了各级

政府在政策、资金、人才引进方面给予的全方位支持。最近，

省市区先后出台了多条助企纾困政策，西奥电梯也能享受到

税收、社保暂缓支付等方面的优惠；今年还被列入临平区鲲鹏

计划，不久将享受到区政府真金白银的补贴。

俞嘉琛和同事们深受鼓舞，想对政府真切地说一句：感

谢！“我们对完成年度销售任务更有信心了。”

西奥电梯厂二楼有个客用食堂，记者跟着去吃了午饭。

随着疫情形势好转，已有一些客户上门。此前两个月没什么

人气的客用食堂，现在重新响起了各地方言。

这一刻能真切感受到，工厂的“烟火气”正在回归。

推出新产品，享受新政策
完成今年任务，很有信心

信心

生产线上是一个个机械臂生产线上是一个个机械臂
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