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营销速递一

营销营销 语语心心

■通讯员 郭云鹏 报道

本报讯 今年以来，营销部碳钢卷
板业务部坚持品种差异化定位，发挥技
术平台优势，持续拓展新领域、开发高
附加值产品，1～7月份新产品开发取
得优异成绩，销量和利润均超额完成预
算指标，较2013年同期提高23%。

碳钢卷板业务部以开发高效益新
产品为思路，开展了一系列卓有成效的

工作：一是以效益优先为导向，发挥技
术平台优势，围绕高强度、高表面、耐
磨、耐候等效益较好的产品，重点开发
了煤炭、工程机械、汽车、热水器和工具
刃具五大行业；二是借助多种延伸加工
服务手段进入高等级冷轧、家电、汽车
配件用酸洗板、冷弯等行业新领域，形
成新的竞争优势；三是对标先进企业，
开展技术营销，为用户提供一揽子解
决方案，拓展了一系列新钢号；四是坚

持过程管理，按期提报汇总新产品开
发信息，制定新产品合同交货保障等
制度，专人动态掌握合同执行情况，按
期保供合同。

思路创新、制度创新、方法创新，该
业务部新产品营销团队不断践行着对
公司“以新制胜”的承诺，1～7月份开
发预算外新产品近万吨。他们将继续
努力拼搏，量价齐升，争取超额完成年
度预算任务。

■通讯员 王晓强 报道

本报讯 西安太钢销售公司
在“加压逼进，价值创造”主体思
想的鼓舞和引领下，针对经济下
行和竞争激烈的艰难形势，锐意
进取，上半年钢材销售比去年同
期增长了226%，实现了钢材经营
总量的大跨越。

该公司针对今年全面预算目
标制定保障措施和完成时间节
点，其中重要的一条就是“鼓足干
劲，力争打赢销售总量翻身仗，全

力扭转本公司经营拓展徘徊不前
的局面”。为此，该公司集中精力
巩固和开辟市场渠道，采取“技
术+专业”的创新营销和对用户

“一包到底”的客户经理责任制等
措施，先后有多家重点直接或中
间客户与该公司签订了长期的战
略联手协议，开启了初具规模的
业务往来交易。通过加强业绩考
核和传递压力，把外聘人员的积
极性激发和调动起来，成立攻坚
组，相继建立了太钢在本地区石
化以及装备制造等行业新的用
户，为该公司实现钢材销售大跨
越起到了关键作用。

近日，济南太钢销售公司
业务员联合技术中心、营销部
碳钢卷板业务部人员共同走
访山东地区园林工具用钢终
端客户，为客户提供经济适用
的优质产品，为公司开拓园林
工 具 用 钢 市 场 奠 定 坚 实 基
础。

济南太钢销售公司 提供

■通讯员 许宁宁

今年4月份，北京再次遭遇
“毛毛柳絮天”。漫天飘舞的柳
絮，粘在人们的头上和衣服上，
刺痒的感觉令人烦恼。静雅酒
店营销经理想：在这样恶劣的天
气，客人在饮食方面应该注意些
什么？通过与美食顾问沟通得
知，银耳羹可以润肺清火。于
是，他马上通知服务部，将一条
温馨的信息发给3000多名新老
顾客：尊敬的客人您好！为了抵
御柳絮给您健康带来的伤害，建
议您经常食用润肺排毒的银耳
羹，净化呼吸系统。短信群发出
去，客人一拨拨地来了，他们接
过静雅酒店精心熬制的银耳羹
满是欣慰，还连连称赞：静雅的
悉心呵护比家人还周到。

传统的营销模式显然已很
难适应现代社会，必须独具创新
意识才能引领市场。当产品进

入同质化竞争阶段，企业的经营
方向必须由产品竞争转向用户
体验的竞争。当我们经常把客
户的苦恼与自己的业务联系起
来时，差异化服务的机会往往就
会自动浮现。

铁路客车用钢是我公司重
点产品之一，在走访市场过程中
发现，用户的需求关键点可以分
为两类，一类用户对钢板进行激
光切割，对不平度十分敏感，一
旦超过 6mm，90%的几率会损
坏激光切割头；另一类用户对钢
板进行分条辊压，对产品宽度和
机械性能稳定性十分敏感，宽度
影响到材料利用率，性能稳定性
决定了成品合格率，两项叠加直
接影响客户的综合效益。针对
以上用户需求，我们充分发挥公
司技术营销团队力量，经过一系
列的工艺优化与现场实践检验，
全方位满足了用户对不平度、产
品宽度等方面使用需求。

而这些仅仅是我们的第一
步，提供一款完美的产品只能让
用户愿意使用，只有创造和提供
比同行更好的用户体验，才能与
用户形成长期稳定共赢的合作
关系。差异化服务永远没有尽
头，用户体验永远没有极致。

安全生产是企业发展的永恒主
题，它关联到企业的经济效益，关联着
职工的健康与生命，因此，安全生产责
任重大！

我们的安全责任是什么？如何保
证安全？怎样才能实现从要我安全到
我要安全的思维转变呢？首先，要对
自己的岗位安全责任制有正确的认
识，并且有熟练的安全理论水平和强
烈的安全意识；其次，要严格遵守各项
操作规程，严格按安全流程办事，坚决
杜绝违规操作现象；再次，要有过硬的

安全基本技能，有安全应急能力，通过
不断学习各类事故案例应急预案，不
断提高自己的安全技能，提高处理突
发事件的能力，熟悉安全设备的性能
和使用方法。

对于营销岗位来说，安全生产体
现在哪里呢？在当今信息高度发达的
时代，企业的商业秘密无疑成了大家
竞相搜集的重点。对于企业来说，获
取有价值的商业信息能够带来巨大的
价值，甚至关联到一个企业的成败。
我们如何在工作中做好保密工作，从

而为营销工作保驾护航呢？要有保密
意识，不对外透露相关业务的敏感信
息。对报表数据做到不流失、不外
露。对传真、文件等资料要及时处理，
不随意丢弃。

我们的安全不能交给设备，也不
能交给别人。安全是一种习惯，要提
高安全意识，将安全放在工作第一
位，不存侥幸心理，而是要养成良好
的安全习惯，每个环节都要落实安全
措施，这样才算把安全掌握在了自己
手中。

碳钢卷板产品开发实现突破

西安太钢销售公司

实现钢材销售大跨越
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■通讯员 张晋川 报道

本报讯 近一段时间以来，定襄太钢
销售公司围绕企业目标，完善各项管理制
度，努力打造一支高技能、高效率的营销
团队。

定襄太钢销售公司通过管理文化建
设带动团队建设，在管理方法上强调避免
失误，重点协调和统一相关部门的工作进
度和思路，培养大家接受工作任务后，首
先做的是不推卸责任，而是查找问题和原
因。培养大家养成多提建议的习惯。如
果只有意见而没有建议，就会降低团队的
工作效率，导致简单问题复杂化，使业务
进展缓慢，在遇到问题时找各种理由推
诿。优秀的企业文化，则是完善各项管理
制度，是企业文化与战略目标达成一致的
统一体，是管理人员明确职责的核心价值
和个人的发展相统一，是共同实现共赢目
标的整体。

该公司充分考虑职工能力的互补和
价值观的认同，要求大家树立远大的理
想，对工作要有冲劲和干事创业的精神，
通过企业文化建设，使永不放弃的精神渗
透和根植于团队中。

如何在营销工作中落实安全责任
■ 张烨

定襄太钢销售公司

管理文化推动团队建设

■通讯员 李庆杰 报道

本报讯 在市场、成本、资金、
环保等多重压力叠加下，钢铁行
业的大环境更加艰难，无锡太钢
销售公司作为太钢在华东地区的
销售前沿，面对困难形势，努力提
升开拓市场能力。

唯有奋发有为，才能闯出一
方天地。该公司辩证看待营销和
品种质量的关系，在工作中发扬

“狼性”营销精神，积极做好营销
和技术结合工作，快速提升自我
技术营销、服务营销的能力。从
终端用户着手，积极创新思维，增
强全员营销意识，为用户真诚服
务。

面对严峻的市场形势，增强
创新意识，打破原有的营销模式，
积极整合社会资源，做到渠道可
控可用，与下游企业结成营销战
略联盟，有的放矢，延长价值链。
清醒认识用户利益和公司利益的
辩证统一，坚守“十不准”准则。
深度参与到下游用户设计、研发、
使用的全过程，积极推进品种质
量和下游需求的良性对接，为用
户提供最适合的产品和服务，创
造价值，实现与用户的长期合作
共赢。

无锡太钢销售公司

创新思维开拓市场
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