由浙江台州检验检疫局鞋类实验室业务开拓引发的思考
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10月26日上午一上班，中国童鞋之乡负责质量安全监督的工作人员就将辖区40家企业的样品送到台州检验检疫局鞋类实验室检测。至此，温岭市申报中国童鞋产业联盟标准涉及的样品委托检测合作方的选择也就尘埃落定。台州局实验室在同中国皮革工业协会有关检测机构的委托检测业务竞争中取得了胜利，此检测项就为实验室带来12万的业务收入。既为今年岁末的业务收入锦上添花，也为实验室业务亮点的培育提供了新的契机。从今年前10个月业务发展来看，预计2015年企业委托业务将达到36万左右，同比增长将超过85%，绝对值不见得感动人心，相对增加值可谓是鼓舞人心，从鞋类实验室全年将要达到的120余万工作量中创造的利润贡献率来说，大大超过淘宝委托检测业务的贡献度。
回顾台州局鞋类实验室三年来委托检测业务市场开拓之路可谓是一波三折，披荆斩棘。出口鞋类产品法检目录的调出，作为温岭三家鞋类专业检测机构的后来者，又面临温州、广州、北京和国外检测机构的蚕食竞争，鞋类实验室始终默默奉献，夯实内部基础，积极响应上级领导的号召，实干为先，举全力为检测业务的开拓引路，共谋善策，齐施妙计。
领会市场开发的“三度”
拓展市场开发的宽度，作为检验检疫实验室，既要服务检验监管模式改革，做快检快放、分类管理和即报即放产品安全风险的报警员，也要理解好公共检测平台公共性的宽度，广泛释放和传递检验检疫检测能力和权威性的信息，收集辖区企业潜在检测信息，2015年，台州局温岭办事处联合鞋产品四大主产区乡镇街道举行专业知识宣讲会，覆盖鞋企500余人，在潜移默化中客户也成为了检测业务开发的宣传员，一传十、十传百，今年小微企业的客户增加量比往年增加50%。提高市场开发的精度，对温岭辖区6000余家鞋企进行甄选，对与本平台发生经常性业务、注重原辅料采购控制风险防范和输非业务量大的企业重点跟进，专业服务。今年上半年，实验室专门组织力量对新开业的浙东南鞋材市场进行走访，为市场管理方筹划建设实验室提供我们的专业参考，也用战略的眼光为长远挖掘鞋材市场潜在检测业务提前注入检验检疫力量。强化市场开发的深度，鞋类实验室要想永续发展，不但要深入开发客户，还要维护客户利益，提倡实验室5名专职人员既要做检测的“专家”，也要力争成为检测营销的“大家”，勤下童鞋、商会常务理事单位企业实验室找相关人员沟通交流，争取成为企业实验室弥补检测缺陷的益友，不做“一锤子”的买卖，更要交一辈子的朋友。
坚持差异化销售的“三专”
三年来，台州局总结出的主要体会就是要时刻专注市场，特别是要专注紧跟地方产业政策，围绕当前鞋产业转型升级的经济发展中心，鲜明地体现公共检测平台在转型升级中的专业性和不可替代性，为了满足市场监管等官方机构市场抽测和企业新需求委托检测业务发展需要，实验室新开发储备了10余个项目的开验，随着检测业务基本保有量的提升，今后有重点地添置新设备、加大研发投入也是必不可少的。要完善专业团队，三年来，通过赴检验检疫莆田国家检测中心、BV上海检测中心和TUV南德上海公司学习取经，“一老带四新”的检测团队为实验室健康发展发挥了主力军作用。他们认为，要想在未来真正担当起公共技术平台的职责，专业队伍建设任重道远，是今后要努力提升的事业蓝海。要实行专家营销，检测业务开拓不同于一般服务性产品的营销，营销人员既要懂销售策略，更要知晓检测技术，还能剖析检测成本的项目组成，让服务的客户心服口服。目前，鞋类实验室是各部门相关人员结合各自工作通过不同场合广而告之扩大实验室的影响力，但离营销宣传的渗透力和控制力还有不少距离，从横向看相关检测机构，专家营销也未得到深入有效实践，鞋类实验室要想抢占检测市场的高地，形成个性营销体系，专家营销必不可少。
贯彻事业发展管理职能，做好“三整理”
台州局局长何滨在总结几年来工作成绩取得的重要经验时指出，重要的就是要运用目标管理方法，做到年初有计划，年中有监督，年末有考核。鞋类实验室认真抓落实，细细回顾“计划、组织、管理和控制”的管理职能，各部门在抓紧落实年度工作的同时，未雨绸缪思考新一年工作打算。鞋类实验室也根据当前业务发展情况，围绕业务结构进行整理，重点就业务总价结构、检测项目贡献度、客户结构和优秀客户贡献度、新开验项目实际效益转化值等指标进行分析评价，确定新一年的重点解决项。对实际客户和相关方名单、政策性检测业务开展情况进行系统整理，新的一年既要重视与优秀客户的合作，更要加强与中国童鞋基地、中国鞋类出口基地、中国鞋业名城和中国运动鞋之乡的主体管理部门和市场监管局、科技局、经信局和鞋革商会的沟通交流，获取更多的检测信息，寻求横向的深度合作。根据业务发展，鞋类实验室专业人员要对自身能力储备进行整理，各自思考定位新的一年业务提升方向，努力做到专业人员真正“专”，专家人员成为“大家”。
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