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铜草花苑

大冶有色的小洋楼

没有天空的云彩

没有江河的奔腾

矿工的眼里

白天如同漫漫长夜

抬头是黑沉沉的矿壁

俯首是黑乎乎的矿石

一双粗糙的手

在地层之心

机械的画出黑色的寂寞

化作矿脉的年轮

深深嵌入矿体

从弯曲的灵魂中脱壳而出

逆光而行

投影在冰冷的矿壁上

定格为不屈的脊梁

似大山的坚毅挺拔

任凭风霜雨雪扑面来

我自岿然不动

矿工的背影

○ 矿业分公司铜绿山矿 柯志鹏

铜都诗抄

8 月 21 日黄石市建市 70 周年纪念日这

天，我应邀接受黄石电视台记者的采访，介绍

我所居住的苏式小楼历史。

在新下陆大道大冶有色金属公司大院的

南侧， 有八栋双体联排的苏式小楼俗称小洋

楼。 以前属于新下陆北村，现在隶属孔雀苑社

区新星小区，小区面积不大，但有着六十年的

历史，因为小洋楼的缘故，它是一个有内容、有

故事的小区。

大冶有色金属公司（前身大冶冶炼厂）是

国家“一五”时期苏联援建的 156个项目之一。

当时提出的口号是先生产、后生活，1960年冶

炼厂建成投产后，在新下陆建了东、西、北三个

工人村，1961 年又在北村为当时的厂级领导

建了八栋二层小楼。

居住在这里的人们都是这个企业的组织

者、建设者和推动者，他们和后代们建设和见

证了大冶有色金属公司从无到有、 从小到大、

从弱到强的辉煌历程，从 2.5万吨的冶炼生产

能力，到现在 30万吨冶炼生产能力和 60万吨

的电解生产能力。大冶有色金属公司今天的辉

煌，它是由一代又一代有色人创造出来的。

我在这个小楼已经居住了快六十年。在这

里，耳听目睹父辈们传播老红军精神、老八路

精神、艰苦奋斗精神和无私奉献精神。 这四种

精神也是大冶有色金属公司企业文化的重要

组成部分，这些精神任何时候都不能丢，任何

时候它都管用。所以说，我们居住的小区，它不

仅仅是一个苏式建筑历史文化小区，而且它更

是一个具有红色历史传承的文化小区。

我是聆听着父辈们的谆谆教诲长大，曾记

得儿时年代， 小区内的文化生活历历在目，小

区的父辈们对我们青少年进行革命传统教育，

老红军用亲身经历讲述爬雪山、过草地的艰苦

岁月， 老八路讲述抗击日本法西斯侵略者，参

加《百团大战》惨烈战斗的经历。我们时刻铭记

共和国的今天是无数革命先烈用鲜血和生命

换来的，共和国的旗帜是红色，它永远都应该

是红色。

六十年的风风雨雨， 六十年的峥嵘岁月。

居住在小区的父辈们， 都先后离我们而去，但

是他们留下的红色历史，永远是我们小区最大

的财富。

记者通过这次实地采访深情地说：“新星

小区树木成荫、鸟语花香、休闲安静、舒适自

然，小区不仅有苏式历史建筑文化，而且更重

要的是有红色历史文化。 ”

一个没有历史建筑的城市，是一个没有灵

魂的城市。 黄石是因企而建，璀璨

的青铜文化永远是我们黄石靓丽

的历史名片。 新星小区的苏式建

筑，是黄石市城市建筑的珍贵历史

样本，同时也是我们有色人奋斗的

历史见证，作为这里的居民我们有

责任把它保护好、建设好、发展好。

我也建议政府对历史建筑应本着

修旧如旧的原则， 该修复的修复，

该靓化的靓化，把黄石市城市建筑

的珍贵历史样本打造得更加靓丽。

今天是黄石市建市 70 周年。

我要感谢黄石市电视台记者正能

量的采访， 是你们的采访让我获

悉，新星小区被湖北省政府列为苏

式历史建筑文化小区； 是你们的采访让我得

知，新星小区被黄石市政府列为最具有旅游观

光文化小区；是你们的采访，让我再次回忆起

小洋楼的红色历史。

从牙牙学语的幼儿到高中毕业；从知青到

工人；从企业基层的管理者到退休职工。 在这

个小楼这个小区生活六十多年的我，对这里的

街坊邻里， 一草一木都怀有难以言表的情感。

小区领导要求我平时可以给来参观的游客义

务讲一讲小楼和小区的历史，我非常乐意。

蔚蓝是天空的梦，幸福是百姓的梦。 作为

一名黄石市民，创建幸福、文明、和谐的红色历

史小区，也是我追求的梦想。让我们在新时代、

新思想、新征程的引领下，不忘初心，心手相

牵，当好志愿者，讲好红色历史故事，向幸福小

区迈进。

○退休职工 赵河

对标再思考

金格公司 万九胜

亮点

在我的记忆里 ，父亲对酒没有嗜好 ，年幼

的时候， 我几乎看不到父亲在饭桌上喝酒 ，然

而令我没有想到的是，父亲对酒有一种特别的

感情。

在许多亲朋好友的眼里 ，父亲是那种不抽

烟不喝酒会过日子的男人，父亲不爱烟酒让母

亲实属是省了不少心。 其实，父亲不爱喝酒是

有原因的 ：父亲由于体质特殊 ，喝酒后就会脸

红，连脖子也跟着一起红通通的。 父亲年轻的

时候 ，不知道自己喝酒会上脸 ，在酒席上跟其

他熟识的人一起举起酒杯一饮而尽 ， 爽快得

很。 刚开始，父亲脸上开始红了，像个熟透的红

桃子，那时候，他还没意识到自己喝酒会上脸，

只觉得是他酒量不够 ， 喝多了的一种外在表

现。 可是，一次，两次，三次，几乎次次只要酒一

下肚 ，脸上就开始变

颜色 ，那真是比天气

预报还灵。 在亲戚朋

友的提醒下 ，他才意

识到自己酒对他原

来有着特别的表现 ，

后来 ， 为了不让自

己

"

脸红

"

，父亲尽可

能不碰酒杯。

父亲不爱喝酒 ，

但也并非滴酒不沾。 记得有一次，父亲去参加

表姐的婚礼，坐在同一桌的都是父亲的亲兄弟

姐妹 ，在这样一个家族聚会的婚礼上 ，父亲完

全把自己容易“脸红”放在了脑后，与兄弟姐妹

们一起不醉不归 ，结果可想而知 ，父亲回到家

的时候，满脸都是红通通的，就连脖子上，也不

例外。 那天，父亲很兴奋，回来就跟我讲起了他

和伯伯姑姑小时候的故事，完全没顾及自己的

“面子”。 我们看着有些微醉的父亲，不忍打断

他，静静听着父亲的唠叨。 其实，父亲喝酒的时

候是开心的 ，父亲想跟其他人打成一片 ，不想

变成酒桌上的“异类”。 那次，父亲直到第二天

脸上才恢复了正常。

有时候，父亲的内心是想喝酒的 。 记得有

一次我拿了一件啤酒回去， 到了吃饭的时间 ，

父亲没有给自己盛饭 ，我们都觉得奇怪 ：难道

父亲不饿？ 在我们疑惑的眼神中，父亲从角落

里拿了一瓶听装啤酒，打开盖子自己自顾自地

喝起来，完全不在乎我们异样的眼光 。 那个时

候 ，我感觉父亲还是想跟酒交个朋友 ，只不过

跟那些对酒有特殊爱好的人相比，父亲也只能

算是淡淡的喜欢。 每到节假日给父母送节 ，别

人家送烟送酒 ，而我们家 ，送的是米是油 。 每

次 ，父母看到这些实用的节日礼物 ，嘴里怪我

们乱花钱，心里却偷偷开心好久。 有时候，父亲

也会羡慕别人家的儿女送烟送酒送保健品 ，告

诉我们谁家收到女儿送的什么酒，谁家一年到

头不愁没酒喝 ， 可当我真的把烟酒送到他跟

前，他却不开心了，看着烟，他不抽，看着酒，却

也高兴不起来 ，原来 ，父亲更喜欢柴米油盐酱

醋茶的平淡。

如今 ，父亲已七十岁了 ，对酒那种淡淡的

喜欢已经变成了美好的回忆，看着父亲脸上洋

溢着对未来的憧憬，作为女儿的我愿父亲在没

有酒陪伴的日子里 ，开心地过好每一天 ，愿双

亲幸福安康！

父亲与酒的情缘

楚国有个卖矛和盾的人， 他先夸耀自己

生产的盾很坚硬， 说：“无论用什么东西都无

法破坏它。 ”然后，他又夸耀自己生产的矛很

尖锐，说：“无论什么东西都能被它破坏。 ”市

场客户质问他：“那如果用你的矛去刺你的

盾，它们将怎么样？ ”那个人无法回答。 很显

然， 什么矛都刺不穿的盾牌和什么盾都能刺

穿的长矛，是不可能共同存在的。

那如果真的用自己的矛用力刺向自己的

盾呢？要么盾破，要么矛折。如果盾被击破，那

么对自己而言，矛的市场竞争力就会大于盾，

此时就面临一个问题， 是继续在盾牌的制作

工艺上发力，将自己的短板补上来，还是将全

部精力投入到矛的研发中去， 将自己的优势

进一步扩大？ 显然，后者是正确的。 因为要从

“不太胜任”进步到“马马虎虎”，其中所花费

的力气和功夫，要远远多于从“一流表现”提

升到“卓越表现”。

被誉为“全球第一 CEO”的杰克·韦尔奇

推行“数一数二”战略，他对“数一数二”战略

的诠释是：“当你是市场中的第四或第五的时

候，老大打一个喷嚏，你就会染上肺炎。 当你

是老大的时候，你就能掌握自己的命运。 ”

1981 年， 杰克·韦尔奇出任通用公司

CEO， 当时的美国市场正被日本一个一个地

蚕食掉：收音机、照相机、电视机、钢铁、轮船

以及汽车。 而此时的美国经济处于衰退状态，

通货膨胀严重， 通用公司的很多制造业务的

利润已经开始萎缩，制造业受到严重冲击。 通

用公司虽然还是美国排名第 10 的大公司，但

是面临来自全球的压力， 一些业务已经处于

疲惫不堪的状态。 杰克·韦尔奇决定将“数一

数二”的战略推进到底，他的想法非常简单：

一项业务必须做到“数一数二”，否则就“整

顿、出售，或者关闭”。

于是在最初的两年里， 通用公司出售了

71 项业务和生产线， 回笼了 5 亿多美元的资

金。 而中央空调业务的出售引起了周围职工

的震惊和不解，这项业务明明在赚钱，而且空

调业务部的基地位于通用公司的中心地带。

事实是中央空调业务的市场占有率只有

10%， 通用公司品牌的空调卖给地方分销商

后，分销商“叮叮咣咣”地把空调给用户安装

上，便匆匆离开。 用户把所有服务上的不满归

咎于通用公司。 而市场份额占有率较大的竞

争对手能够获得最好的分销渠道以及独立的

承包商。 而对通用公司来说，空调是一项有缺

陷的业务。

出售交易完成一个月后，杰克·韦尔奇与

随业务转让出去的原空调业务经理打电话，

原经理说：“我喜欢这里， 每次我早晨起来到

公司上班， 看到我的老板一整天都是在考虑

空调的问题，他喜欢空调，他认为空调非常了

不起。 而我每次和你通话，我们总是谈用户的

投诉， 或者是业务的盈利问题。 你不喜欢空

调，在通用公司，我是个孤儿。 ”这番话更加坚

定了杰克·韦尔奇的决心，无论如何，他都要

把“数一数二”战略坚决实施下去。 随后，杰

克·韦尔奇打的是一套组合拳： 缩减管理层

级、严打官僚风气，使得员工体系的工作效率

显著提升； 严格引入并执行六西格玛质量管

理体系，提升产品品质，增强市场竞争力；灌

输并执行“公司无边界”思想，在执行“数一数

二”的同时，也不放弃培养有巨大增长潜力的

新业务。 通用公司很快摆脱了困境，走向了成

功。

当前，公司以“聚焦实业、突出主业、专注

专业”战略导向和中国有色集团“做大矿产资

源开发、做强工程承包、做实贸易业务，坚持

国际化优先发展”的经营战略为引领，壮大资

源开发，让“矛”更加锋利。 公司建设 40 万吨

高纯阴极铜清洁项目， 构建弘盛公司扁平化

管理体系，提升管理效率和效益，按照“环保

一流、成本一流、技术一流、管理一流”，集全

公司之力，打造现代化铜冶炼厂。

手握矛和盾， 你怎么卖？ 用力将矛刺向

盾， 哪个胜出就卖哪个， 并将之做强做优做

大。 公司正处于“对标再出发、改革在深化”的

关键时期， 一系列改革举措就是要将优势不

断放大，同时消灭亏损企业，保障企业肌体健

康。 而对于基层单位甚至个人而言，同样要精

准把脉“祛病根”，轻装上阵再出发，全面对标

找差，从对标者逐步成长为引领者。 只要坚定

不移地落实好各项工作任务， 打造基业长青

的现代化铜企业目标必定能实现， 未来握在

我们每一个人自己手上。

○机电修造公司 王建林

亲情物语

手握矛和盾，你怎么卖？

岁月如歌

○ 冶炼厂 芳草

职工摄影


