
本报记者 方力

通讯员 章洁

疫情三年，“走不出去，

也进不来”，这道难题横亘在

杭州一家成立 11 年的科技

公司面前。

位于杭州古荡街道的浙

江方大智控科技有限公司，

深耕智慧照明领域，国内外

业务各占半壁江山，有员工

100多人。掌舵人宋宏伟从

小就是“别人家的孩子”，一

路读到卡内基·梅隆大学计

算机工程博士，是杭州西湖

区引进的第一批海外高层次

创新创业人才。

疫情之下，国外展会参

会不可控，产品出口物流延

期，技术人员异国支持难度

大；国内展会效果不显著，甚

至无人看展，跨市、跨省业务

不能高效推进⋯⋯这家迅速

成长中的公司不得不放缓布

局全球的脚步。

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，从微小切口，观察

当下浙江如何稳住经济。这

一次，记者跟随宋宏伟经历

了“文山会海”的一天，看这

家科技企业如何克服困难、

努力奔跑。
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每周一，是公司人员最整齐的时

候。早上9点开始，头脑风暴刮起。

第一个会，国内及海外销售、研

发、生产、市场营销等部门负责人进行

工作汇报，关于手头项目的复盘、跟进

情况。

作为公司掌舵人，宋宏伟从不缺

席会议。他和每个人一样，前面放着

笔记本，边听边看屏幕，边记录边讨

论。与会者都叫他“宋博”。

研发部负责人发言时，谈到在广

州出差时了解到的客户痛点：“最近，

广州连日雷雨，智慧路灯受影响，管理

部门担心因雷雨引发漏电、触电事件，

因此一直派人巡检，真的很辛苦。我

们研发部能不能考虑，单灯控制器除

了保证正常开关灯外，补充全天候实

时检测线路情况的功能，预警因触电、

漏电发生的意外情况？”

研发部几个人一番探讨后，即时

回应：马上安排人员陪客户一起，以现

场监测线路实时数据为基础，寻求解

决雷雨后路灯自我巡查线路漏电等问

题。

拥有核心技术，是科技企业立足

的根本。搞定客户一个个痛点，则是

一种务实。

作为学霸型老板，宋宏伟拥有 60

余项发明专利，参与起草过多项智能

照明领域行业标准。这种精进、钻研

的风格也融入公司文化中，公司每年

研发投入占比很大，即使在疫情最深

重时也没有减少。

“疫情暴发的那个时期，我真是胆

战心惊。”海外销售部一位女负责人坦

言。上海疫情期间，有个供应商“动弹

不得”，订单交货万事俱备只等一个关

键部件，而交货日期就在眼前，怎么

办？

所有问题的关键，都在于公司技

术是否足够强大——计划 A 无法实

施，有没有能力准备计划 B 或 C 呢？

宋宏伟说，“我们的研发团队很拼命，

替换了关键部件，并准备了多元化解

决方案。现在来看，这为我们争取了

很多市场主动权。对一些规模小一些

的公司来说，如果没能快速反应，也许

就要趴下了。”宋宏伟说。

对研发来一场头脑风暴
“解决客户的痛点，靠技术也靠务实”

疫情三年，销售人员出不去，客户

过不来，业务拓展大受限制。作为展

示产品、获取订单的重要窗口，展会几

乎陷入停滞。

在正常年份，公司每年要跑大小

展会不下十几场。而去年，公司只能

零星参展，观展者寥寥无几，让每场十

几万元的参展投入打了水漂。“有个展

会，以前人山人海，那次仅仅来了八九

个客人，这在我职业生涯中是未曾见

过的。”市场营销部负责人说，当时那

份冷清萧条带给她的煎熬，记忆犹新。

无人看展，就意味着没有客户和

订单，怎么破局？为了自救，公司迅速

将业务转移到线上，通过多种平台推

介自己。另外，公司也更精准地选择

展会参加，毕竟面对面交流是迅速建

立信任的传统方式，目前疫情向好，公

司已报名参加两场展会。

国外展会，还要不要飞过去？去

年，公司两名技术人员服务重要客户

后，因疫情滞留国外。其间他们的工

资、补贴一分不少，加上高额机票、隔

离费用全部由公司承担，成本很高。

“我们只是中小企业，不能烧钱。

今年，我们正在考虑计划 B 或 C。”比

如，法兰克福展会很重要，公司无论如

何要露脸——计划 A，是公司销售人

员飞过去参加，成本高风险大，基本排

除；计划 B，是请当地老客户帮忙吆

喝；计划 C，是找第三方代为参展站

台，发送公司资料和产品介绍。“虽然

后两种效果大打折扣，但疫情之下，获

得新客户不容易，哪怕有一线机会也

不能放过。”

如今，国内市场加速复苏，各种项

目机会明显增多。国内销售部两位负

责人说，总算不再困在办公室，可以跑

出去开拓了，真的很有动力。

已至中午时分，在公司茶水间，记

者听到了这样的对话：“我明天出差，

你呢？”“我今天下午就走。”

就市场销售寻找对策
“不能烧钱，我们正在考虑计划B或C”

午饭时间，宋宏伟没有歇下来。

几个部门负责人来到办公室，找他谈

工作，求决策。

直到12点多，他才清静下来，“司

机给我带了几块发糕，当中饭了。”

宋宏伟说：“本周西湖区有个‘知

联会’半年度会议，我是会长兼主持

人，中午还要敲定一下人员名单。”

就这样，他的工作状态从上午无

缝衔接到了下午。

下午 1点刚过，各部门各自开会，

宋宏伟开始串门。

“这个国外展会，我们可能要派人

出去，行程两星期可能会变成两个月

‘深度游’，要随时做好刷机票的准

备。”这是海外销售部负责人的开场

白，背后有万般无奈。

为了推广，公司还开始培育当地

的老客户来帮公司带货。“这个周期比

较漫长，要为客户高度定制化，服务过

程也很辛苦。但我们相信，一定时间

后能结出果子。”

结束了海外销售会议，紧接着一

个紧急项目验收会议，然后是 4 点半

的公司职称培训会⋯⋯至此，宋宏伟

白天的工作进度条接近尾声。

“在这家公司，大家深知一个道

理：风雨之中，打铁还需自身硬，必须

苦练内功。疫情三年，我们坚持不裁

员不降薪。现在看来，公司终于是稳

住了。”宋宏伟告诉记者。

同时，宋宏伟感谢政府稳经济的

各种扶持像一场及时雨。在古荡街道

的牵线帮助下，公司有一些项目转到

了国内。前几天，公司通过“隐形冠军

企业”复审，并获得财政补助。

宋宏伟说，自公司2011年创立并

落地于杭州西湖区古荡街道后的 11

年里，街道给予了很多扶持，包括人才

政策的指引、政府项目推荐、多个政府

资助项目等，甚至还介绍了行业资源，

这给公司发展带来了非常大的帮助。

为眼下难题找出办法
“海外开拓迎难而上，切实的扶持也来了”
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宋宏伟（左）和员工探讨技术问题

几块发糕是宋宏伟的中饭

方大智控研制的智慧路灯样品

同样面临万千困难，杭州这家高科技公司是如何做到的

疫情三年，不裁员不降薪


