
青年工程师孙才志：

年近而立厚积薄发 参与设计多座“超级桥梁”
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华西都市报-封面新闻记者曹菲摄影报道

29岁，大多数人在这个年纪已经完
成职场积累、寻求事业突破。然而，他才
刚刚离开校园、初入社会。2014年，他从
西南交通大学博士毕业后，进入四川省公
路规划勘察设计研究院有限公司（以下简
称四川省公路设计院）。

汶马高速汶川克枯大桥、合江长江公
路大桥、广西平南三桥、沿江高速两座钢
管混凝土桥……7年来，他有幸参与多项

“超级工程”，致力于超大跨径钢管混凝土
拱桥的设计与研究。

他，就是四川省公路设计院高级工程
师、四川省钢管混凝土桥梁工程技术研究
中心副总工程师孙才志。

在象牙塔里发现工程之美

孙才志很会读书，可谓学习上的远见
者。

1985 年出生的他，在大学本科四年
学习中，意识到自己对工程的认知停留在
施工方法层面，是很粗浅的、表面的。“我
对桥梁深层次的力学原理了解还很欠缺，
有必要读研。”继续深造，这是他对个人知
识体系综合评估后的选择。硕士毕业后，
他又考入西南交通大学土木工程学院桥
梁与隧道工程专业继续读博。

“建桥嘛，力学知识要丰富一些才
行。”在大学校园里，他孜孜不倦地汲取知
识的能量，完善自己的知识体系，培养成

为一名工程师所需的素质。更重要的是，
他爱上了自己的专业。

“用最轻的材质、结构承受最大的力，
这是做桥梁设计最美妙的地方。”回想起
大学时期参加结构大赛的经历，他不由得
提升了语调，眼神也明亮起来。

或许那里，就是他梦想开始的地方。

在神州大地画出“超级彩虹”

2014 年毕业后，孙才志进入四川省
公路设计院，顶着博士头衔，他却没半点

优越感，“精力不如刚毕业的本科生，也没
什么经验，压力很大。”

工作没多久，他迎来了自己的第一座
桥——汶马高速汶川克枯大桥。这是全
国首座预应力钢管混凝土桁梁桥，没有类
似图纸可参考，让没有绘图经验的孙才志
更加慌张。

“我只能按照理解来画，画错了就重
来。”大概半年时间，没胃口吃饭、睡不好
觉，一心只想着完成好设计任务。终于，
在前辈的帮助和指导下，他提交了满意
的图纸，为全新桥型的诞生贡献了一份
力量。

“这座桥的技术内涵很丰富，我的收
获特别大。”经历了第一座桥，孙才志对钢
管混凝土结构有了初步认识。

在之后的工作中，他多年求学的优势
逐渐显现。在合江长江公路大桥的设计
中，孙才志负责难度最大的结构计算。“这
是世界最大跨径的飞燕式钢管混凝土系
杆拱桥，结构受力非常复杂。”他回忆，把

所有数据输入电脑算一遍就需要一整晚，
他和团队前后计算了半年时间，建立的计
算模型超过100个，同时进行了大量的技
术论证，不断修正参数，才完成施工图。

在此之后，孙才志又参与了广西平南
三桥（世界已建成的最大跨径拱桥）、沿江
高速两座钢管混凝土桥的设计工作。每
个工程都是基于多个科研项目的克难攻
关，无不推动着国内钢管混凝土桥梁技术
的创新发展。

花最少的钱造最好的桥

2019 年，孙才志成为四川省钢管混
凝土桥梁工程技术研究中心副总工程师，
具有深厚学术背景的他承担了更多研究
工作。

每周一到周五，他都要工作到晚上
10 点以后，周六还要工作一天。外人眼
里痛苦的加班，在他看来就是日常。“一天
不工作会很难受，在家里磨皮擦痒的，感
觉荒废了一天，是不是有点病态了？”孙才
志不好意思地笑了笑。

事实上，他现在的状态只是对院里前
辈工作习惯的传承。采访中，他经常挂在
嘴边的话是：“我的一点一滴成长，都离不
开老一辈大家、大师的传帮带，我的荣誉
都是属于团队的。”

提及未来，孙才志并没有太远的规
划。“做工程不能好高骛远，把手头的事情
做好才是最重要的。桥梁是基础设施工
程，关乎人民生命财产安全，每个细节都
要做好，真的不能出问题。”如果非要定个
目标，他引用了流传于院里的一句话，“花
最少的钱，造最好的桥，修更多的路。”
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孙才志在工作中。

▲孙才志参与设计的合江长江公路
大桥。 受访者供图

长城汽车旗下车型的“一车难求”
背后是产品推动用户粘性增加

今年上半年各汽车品牌销量
陆续出炉，从销量结果来看，市场

普遍向好。但是一片向好中也有强者愈
强、弱者下滑的两极分化情况。

其中，位于一线阵营中的长城汽车
表现格外亮眼。1-6月，长城汽车累计
销量618211辆，同比增幅达56.6％。
不仅如此，海外销量飙升至61672辆，占
据整体销量10％。

长城汽车已经率先一步成为国内国
外两头并进的头部中国汽车品牌。这一
切的背后是实力还是运气？近期封面新
闻记者前往终端市场寻找原因。

等车三个月
消费者还是愿意买

7月份是购车的冷淡期，在成都汽车
黄金线的机场路沿线，各家4S店的客流
量差异很大。其中 WEY、特斯拉、BBA
等几大品牌几乎吸走了 60%的客流，其
余品牌则瓜分剩下的40%。

为何WEY的客流如此之高？WEY
建国航空路店市场总监告诉封面新闻，

“由于坦克300硬朗、时尚、复古的外观，
加上其超强的越野、通过性，在各大短视
频平台上被誉为长城汽车又一神车，拥有
大量粉丝。”在长城汽车旗下，坦克品牌刚
独立出来不久，目前WEY品牌承担交车
和售后服务，就WEY店内情况来看，坦克
300提车周期在3-4个月左右，退单率在
10％以下，大部分客户依然坚持要等。

除了独立后的坦克引人关注，WEY
品牌的技术也得到消费者的认可，比如
搭载全球首款横置9速湿式双离合变速

器的WEY摩卡，部分客户进店不需要销
售过多去介绍，他们就能说起这台双离
合变速箱相比德系双离合变速箱的优势
在哪儿，这反映出了长城汽车的技术优
势能够被客户感知到。

记者随机采访了一位到店客户，他
认为首先“WEY品牌的服务足以媲美豪
华品牌，让我放心同时还有保障”。其
次，他认为“同价位合资品牌在技术方面
没有WEY厉害，比如WEY的越野、变速
箱、混动等技术很拔尖”。

通过对WEY品牌经销商的走访，我们
能够看见WEY品牌率先搭载先进技术的
产品将推动客户粘性增长，同时豪华的软硬
件服务让消费者购车更安心，这些优势让长
城汽车能够更进一步抢占合资品牌市场。

更爱女性
欧拉有了差异化竞争点
新能源是汽车市场的未来，而欧拉

作为长城旗下的新能源品牌，上半年的
累计销量达到 52547 辆，达到了去年全

年销量，稳居新能源汽车第一阵营。
对于欧拉的热销局面，成都建国欧

拉总经理陈俊豪谈到，“今年上市的新能
源车型有许多，欧拉之所以能够在竞争更激
烈的市场实现销量暴涨。其主要原因是欧
拉更关爱女性，我们店70%消费者是女性，
其中猫系家族备受女性关注，黑猫、白猫、
好猫的势头很高。”

通过欧拉店内的走访情况来看，女
性市场成为欧拉的差异化。欧拉在上半
年发布了闪电猫、朋克猫以及首款A+级
SUV等产品后有了更完善的产品矩阵，
加上欧拉在女性群体中的高认知度，欧
拉未来销量有持续增长点。

新产品带来新面孔
哈弗品牌将更年轻

今年上半年哈弗累计销售 391541
辆，同比增长49.3%，取得优异增幅的原
因，除了有哈弗 H6 这位老将，哈弗品牌
也推出了许多新产品。而其中的消费者
画像有没有重叠呢？

通过走访来看，赤兔与初恋这两款
产品的消费者，多对比本田 X-RV 等合
资车型；大狗的消费者也会关注合资品
牌中型SUV；第三代哈弗H6的消费者，
基本不会去对比其余品牌，消费者的购
车目标很明确。而下半年哈弗还将推出
HAVAL XY，经销商认为这款车型会让
更多年轻人关注哈弗品牌。

另一方面，我们通过对到店客户询
问，消费者多是认准哈弗这个品牌，相信
哈弗的SUV车型不会让他们失望，这也
反映出了哈弗品牌的价值获得了认可，
有了品牌推动产品的实力。

总结：通过对终端的走访情况来看，
我们认为长城汽车用技术推动产品，同
时布放的更多新产品皆找准了定位，让
长城汽车的品牌粘性与品牌价值有了进
一步提升。而未来，凭借在中国汽车市
场的经验，相信长城汽车在海外市场的
布局将逐渐发挥效应，有更多的海外市
场成为长城汽车营收业绩增长的支撑。

华西都市报-封面新闻记者 李继龙


