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■通讯员 张晓峰

近日，一封由某制罐企业发出的感谢信
寄至公司，对我公司竭力配合其打击侵权、
挽回损失表达了由衷的谢意。

2013年，该制罐企业采购304不锈钢板
用于加工储罐，其中14个罐体出现不同程度
的腐蚀现象，给其造成100余万元的损失。
这批钢材的《产品质量证明书》出自太钢。
他们向供货方提出疑问并索赔，对方推诿纠
缠近一年不予解决，无奈之下该企业报警并
赴我公司调查取证。太钢品牌维护人员经
过详细的了解比对，认为该案不是一起质量
异议 ，而是经销商擅自篡改伪造《产品质量
证明书》，销售假冒太钢产品的侵权行为。
我公司积极配合警方及受害用户，通过详尽
的收集、核实、举证工作，客观、严谨、及时地
提供了相关证据资料，有力地制止了侵权假
冒行为，避免了客户的损失，维护了企业的
权益，得到了用户的赞誉。

为消费者提供最精美的不锈钢产品是我
公司始终不渝的追求。但近年来随着企业
竞争力和影响力的提升，出现了很多打着太
钢品牌旗号制作、销售假冒伪劣产品的违法
行为。扰乱市场秩序，损害太钢声誉和消费
者利益，甚至还给国家形象造成损害。对
此，我公司从维护产业健康发展和消费者利
益出发，坚决打击侵权行为。对任何假冒太
钢品牌，伪造产品销售合同、质量证明书、标
签等相关文书，从事非法经营活动的单位或
个人，及时采取措施，严肃追究其法律责任。

此外，围绕品牌的维护，我公司制定了一
套“打防”结合的运行机制。一是在“打”的
方面。通过媒体、网站等渠道发布打假维权
公告，加强舆论引导，规范网络信息；积极建
立与公安、工商、海关、质检等政府相关部门
的定期走访和合作机制，发现线索，主动出
击，用法律手段维护权益；建立了与客户的
联合维权、共同防范的措施。二是在“防”的
方面。对《产品质量证明书》全面应用防伪
措施，对产品包装、标识等也进行了规范改
进，对太钢的产品知识产权进行保护备案，
收到良好的效果。

罗近溪师从王阳明，是明代著
名思想家和儒学大师。一次，他在
讲堂讲学，有人问起“求圣”之道。
这时，正好一个童子端茶敬奉。在
众人的注视下，童子不慌不忙、气
定神闲地将茶水奉上，又目不斜视
地退出讲堂。童子出去后，罗近溪
对学生感叹说：“这位童子不早就
成圣了吗？假使先圣孔子来端茶，
也莫过于此。”“成圣”对于很多人

来说遥不可及，但在罗近溪看来，
当一个人不骄不躁，踏踏实实地走
好每一步，将每一件小事做得得体
完美时，已是走上“成圣”之道了。

营销亦是如此。把每件小事
做好，积跬步，成千里；积小流，成
江海。客户来访之前，把客户要看
的资料都提前准备好，自己也温习
一遍；和客户谈业务的时候，时不
时注意一下对方的水杯是不是满

的；客户要走的时候，问一下还有
哪些不满意的地方，需要我们改
进。如果我们每件事情都这样做，
而且一直坚持做下去，客户自然就
会觉得我们的服务好，我们做事更
加用心。同样的价格下，还有什么
理由不把订单给我们呢？

营销其实没那么复杂，就是把
身边的点滴做好而已。

林肯作为美国总统，他对政敌的
态度引起了一位官员的不满，这位官
员批评林肯不应该试图跟那些人做朋
友，而应该消灭他们。

“当他们变成我的朋友时。”林肯
十分温和地说，“难道我不是在消灭我
的敌人吗？”

营销启示：朋友和敌人是相对的，
如果一个敌人变成了朋友，不正是少
了一个敌人吗？在销售市场上，竞争
对手也是相对的，如果相互之间通过
联盟共同开拓市场，对于企业来说不
但节省了大量的销售成本，而且市场
空间会更广阔。 晓白 摘

矿业分公司对标同行，提升矿山系统管理水
平。图为该公司采购部相关人员对尖山铁矿供应
站ERP系统维护、出入库管理、现场物资的防护等
方面进行详细了解指导。 杨立国 摄

■通讯员 白文丽

2014年底，我和同事连续走访了
广东市场5家客户，听取客户对公司产
品质量和营销服务的意见和建议，3天
的走访结束后，我们带着复杂的心情回
到太原。

“太钢这么大，为啥质量有异议！”
柔柔的广东话后明确传达着失望。

客户的疑问正是我们要解决的
问题。竞争对手越来越多，新增产能越
来越大，我们已进入淘汰性竞争阶段，
所有太钢人面临着一场真正的生存保
卫战。

“亡羊补牢，未为迟也”。市场发出

的警报化作了公司吹响的战斗号角。
作为太钢职工，每个人都要立足本岗
位，扎扎实实做好每一项工作，打赢这
场生存保卫战！

首先，在全员营销中找准客户。无
论是什么岗位，都要把自己的工作做到
位，服务好下工序，让下工序——我们
的直接客户，百分之百满意。如同一个
精密仪器一样，每一个零件的松动，都
会使机器运转效率降低，我们就是要做
那颗永不松动的螺丝钉。

其次，强化以合同为主线的各项管
理。建立健全公司级各项合同管理制
度，强化重点用户、重点品种合同管理
机制，通过产销研一体化等现代化手段

提升合同管理水平，让我们的终端客户
满意。

再次，勇于担责。无论工作中发生
什么问题，都要勇于担责，把解决问题
作为最终目的，同时，通过规范化、制度
化保证类似问题不再发生。

最后，创新营销，贴近市场。通过
改进机制，强化营销龙头作用，在工作
中敏锐地贴近市场，感知市场，发现市
场机会，提升市场利润。

市场无情亦有情，对于优质优价、
不可替代的产品它会永远张开怀抱。
痛定之后，我们能做的是痛下决心，攻
坚克难，全面提升产品竞争力。

■通讯员 李鹏程 白旭峰 报道

本报讯 为降低外协费用，打
赢生存保卫战，复合材料厂积极
行动，实现了火车装车外协业务
回归。

近几年来，复合材料厂白云
石粉矿输往公司全部采用火车
运输的方式，装车业务也由外协
人员承担。今年以来，降本增效
已经成为了新常态下企业的生
存之道。复合材料厂为确保各
产品的完全成本在上年预算的
基础上实现再降低，继续加大挖
潜降本力度，把火车装车外协业
务回归作为该厂降本增效措施
之一，积极予以实施。

第一，该厂采取自愿报名的
方式，在采矿作业区各班组抽调
职工组建了一支10人的火车装
运班队伍，负责粉矿输出火车装
车全过程作业。

第二，火车装运班成立后，该
厂依据《火装工岗位作业指导
书》，对人员进行了安全培训。
为使作业更加符合铁路部门的
管理规定，该厂还邀请专业技术
人员，对火车装运班全员进行安
全技术理论培训。培训结束后，
该厂对受培人员进行了测评，测
评合格后进入岗位。

第三，在装车实际操作作业
时，该厂又邀请专业技术人员到
现场进行了实际操作技术指导。指导范围
包括：火车防溜、铁鞋支护、车厢加固、车厢
充填稻草、竹片覆盖、装车平整度、道口看护
等工序。由于多数情况下，火车装车属夜间
作业，在职工工序熟练阶段，该厂指定专人
全程监督，直至整个装车过程完毕。

起初，火车装运班职工手上磨起了水
泡，夜间的严寒更令职工们不适应，装车作
业时间长。经过一段时间的熟练适应后，装
车时间逐渐缩短，装车质量符合铁路部门要
求。

■通讯员 平发平 报道

本报讯 进入 2015 年，
为进一步降低吨钢耐材成
本，原料开发采购部与用户
单位、制造与质量管理部一
道着手研究推进耐火材料的
区域打包采购，并取得重大
进展。

多年来，耐火材料采购

实行分物料单独品种采购模
式。一方面，由于品种数目
繁杂，且各物料之间差异性
较大，从用户单位提报计划
到招标采购后组织进货，工
作量相对较大。另一方面，
采购的各品种耐火材料之间
缺乏衔接性，耐火材料的搭
配并未达到整体最优，吨钢
耐材成本难以降低。通过打

包采购，能够很好地调动供
应商的积极性，充分发挥供
应商的科研实力，对区域内
的耐火材料进行优化配置，
使得各部分所使用的耐火材
料之间具有较好的衔接性，
提高耐火材料的整体寿命和
安全性，有效提升区域内耐
火材料的整体稳定性和经
济性，大幅降低吨钢耐材成

本。
据了解，上年先后实现

了兑钢包等区域打包采购，
降本明显，同时各主要区域
耐火材料使用稳定性也得到
有效提升，为生产连续性提
供强有力的保障。今年，将
新增中包、钢包、高炉出铁
场、高炉泡泥和 AOD 炉打
包采购。
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——走访广东市场有感
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原料开发采购部

耐材打包采购取得进展


