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■记者 石鹰 张晓鹏

时值初夏，记者走进型材厂，探究这个老厂焕
发青春活力的缘由。

在型材厂的办公楼前，一棵海棠树枝繁叶
茂，粉红的花苞纷繁绽放。记忆里，这棵树一直
顽强地生长在这里，默默见证着型材人艰辛的奋
斗历程。

型材厂于2005年由当时的初轧厂与锻钢厂合
并成立，是公司工艺技术逐步升级、新老装备并存
的一个突出典型。今天的型材厂，既有1958年初
轧厂建厂时投产的1000毫米可逆式初轧机，也有
上世纪90年代投产的1000吨小快锻机，更有前几年
建成投产的世界最大、最先进的1800吨径锻机。

2008 年，公司决策上马型材 1800 吨径锻
机，这在当时还是国
内的第一套，目的在
于优化品种结构、拓
展品种范围，形成圆
钢、方钢、扁钢、锻材
系列特种钢材，满足
高端装备制造需要，
加快我国高端装备制
造业的国产化进程。

然而，生不逢时。新装备一投产，困难便接踵
而来。全球经济危机爆发，钢铁行业形势急转直
下。突如其来的变化，让型材人有些措手不及。在
型材厂，常规产品订单迅速减少，用户要求越来越
高，质量异议开始攀升。更为严峻的是，新装备投
产不久，国内钢厂又先后引进了6台同等规模的径
锻机，特别是还针对型材厂投产的径锻机进行了改
进，从而形成了明显的后发优势。

受市场与同行的双重挤压，这几年当中，型材
厂的日子日益艰难。

出路何在？
型材人反复思索。面对愈发严峻的市场形势，

型材厂意识到不能再等下去了。看看那些同行争
相上马的同类型装备，坐等外部市场好转无疑是坐
以待毙；寄希望于公司再加大投入，用装备优势弥
补竞争劣势，显然不切实际。立足自身，下决心走
出去，杀出一条血路，或许会有一线生机。

要生存下去，就不能盲干蛮干，要创造价
值。而创造价值，必须靠有竞争力的品种才行。
型材人明白，有竞争力的品种要到市场和客户那
里去寻找。这就首先要吃透市场，对接客户，将
市场和客户需求作为品种结构优化升级的最重
要标尺。

（下转第二版）

【感言】有幸荣膺公司特级劳
模，内心非常高兴与激动。这份荣
誉既是对我工作的肯定，更是一种
激励。当前，钢铁市场低迷，作为一
名营销人员，我们要振奋精神，在品
种结构、市场开拓、经济效益上下功
夫，扭转出口的不利局面；积极贯彻
公司提出的“品种质量是决胜市场
的利器”理念，努力开发技术难度高
的产品，体现太钢产品在工艺、技
术、装备上的优势。同时，我们将依
据公司的业务发展计划，从营销人

员的自身素质、业务能力上下功
夫，勇于拓展新兴市场和非敏感区
域，在市场的“深度”与“广度”上投
入更多的精力，确保销售目标的顺
利完成。

【风采】韩奕用国际化的思维应
对多变的市场，创新出口商务模式，
积极推进境外公司托管业务，使欧
美公司出口销售均实现大幅增长，
成为区域半径的销售“旗舰”；积极
推行新线产能海外市场开拓，实现
硅钢和特厚板批量出口海外市场，
出口业绩节节提升，不锈钢和碳钢
出口销量双双再创历史最好水平。
她还转变思维，打造低本高效、风险
可控的出口物流保障体系，为物流
环节注入新的活力，使得物流成本
较上年明显降低，提升了出口产品
的综合竞争力。

之 中 我 先 行之 中 我 先 行

特级劳模录

困 难

■通讯员 张永贤 报道

本报讯 今年以来，矿业分公司主
动适应铁矿石市场竞争新常态，勇于担
当，创新作为，加速推进“砍成本、增效
益、应对危机”目标措施落地，生产经营
难中有进。

以利润为中心，全面优化生产组织
方式。运用价值链分析法和ABC成本
法重新梳理生产各个环节，砍掉非增
值环节，确保原料、辅料、能源成本在
预算基础上再下降；推行能源价值管
理，提高能源利用效率，降低能源成
本；强化采矿管理与技术创新，降低采
矿成本；提高入磨矿石品位，降低选矿
成本；通过功能性承包降低钢球、衬
板、药剂等消耗。同时盘活资金，加强
生产现场管理，通过销售无效库存、通
用备件共同储备等措施降低库存。

创新思维，全面激发挖潜创效活
力。在满足集团公司钢铁主业生产需
求的同时，积极开拓外部市场，实现产
销平衡。切实加强采购管理，实行厂
家直接采购模式，中间商采购须实行
单独审批，同时利用先进网络平台和
管理模式，保证采购价格不高于市场
价格。

精打细算，竭力降低各类费用。盘
活机旁库存，持续推进修旧利废，改定期
检修为状态维修；减少外委设备检修费
用，提高自检项目比例；科学筹划检修时
间，加大备件修旧力度；努力实现直接入
库、减少物流环节，降低倒搬费用；实行
全产业链管理，减少资金占用，降低贷款
规模；降低存货，减少资金占用。

编者按：
一季度，在钢铁行业困难持续加剧、诸多企业面临生死抉择的严峻形势下，型材厂逆势而上，成为公

司为数不多的完成预算目标的单位之一。千难万难，攻坚克难就不难。型材人横下一条心，靠着主动出
击寻找市场、痛下决心提升质量、千方百计赢得用户、精打细算降本增效的系列“组合拳”，硬是杀出了一
条血路，闯出了一片新天地。在打赢生存保卫战、全力全速全面构建公司新常态下竞争力的新形势下，
型材厂的做法给我们深刻的启示。本报从今天起，陆续刊登来自型材厂的系列报道，敬请关注。

价值驱动：主动出击找市场
—— 型 材 厂 求 变 图 强 系 列 报 道 之 一
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纵深行纵深行钢城城

在拓展市场的“深度”与“广度”上下功夫

韩奕，女，44岁，营销
部部长助理，今年获公司
特级劳模称号。
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二季度以来，冷轧硅钢厂按照精益生
产要求，加大物流监督力度，制定现场物
流管理实施办法，严格按作业计划落实当
班生产计划执行率，使现场物流运转井然
有序，生产效率明显提升。图为该厂产品
吊运现场。 王旭宏 摄

视视 新闻新闻 >>>>>>觉觉

■记者 石鹰 报道

本报讯 5月13日，不锈钢股份公司在自动
化公司四楼会议室召开型材厂生产经营经验专
题讨论会。公司领导张志方、柴志勇、高建兵，
公司相关副总级领导，制造与质量管理部、计财
部、营销部、技术中心等部门负责人，各炼钢、轧
钢厂主要负责人及相关人员参加会议。

会上，型材厂汇报了今年以来生产经营情况
与具体做法。面对激烈的市场竞争，型材厂坚持
明晰产品定位，优化品种结构；强化技术营销，主
动对接市场；用心服务用户，实现双赢共赢；强化
产销研联动，全速响应市场；全员精打细算，深挖
内部潜力；从严强化管理，激发全员动力，1～4
月份超额完成了公司下达的预算目标。

与会公司领导，制造与质量管理部、计财
部、营销部、技术中心以及相关生产厂结合型材
厂的经验做法，畅谈了体会与感受。大家普遍
感到，面对困难和问题，型材厂坚持价值驱动，
以市场为导向，以客户为中心，积极主动，勇于
担当，严格管理，加强协同，真诚服务客户、赢得
客户，经验方法难能可贵，值得借鉴和推广。

不锈钢股份公司总经理张志方充分肯定了
型材厂的经验和做法以及生产、营销、技术等相
关部门和单位为型材厂进步成长发挥的积极作
用。针对认真总结推广型材厂经验，做好当前
工作，张志方提出以下要求：一是要坚定不移地
转变思想观念。转变思想观念，关键在领导干
部的思想认识要到位，面对困难和挑战要敢想
敢为，以上率下，层层发动，充分发挥带动和示
范作用，攻坚克难，推动工作。二是要持之以恒抓落实，各单位、
各部门要像型材厂那样，对于正确的思路和措施，对于看准了的
事情，要不畏艰难，坚守定力，决不半途而废，要以领导干部的定
力带动团队的定力，下决心攻坚克难，以“不达目的誓不罢休”的
精神全力以赴加以推进和落实。三是要满腔热情促协同。各系
统、各单位、各部门要带着对工作和事业的情感，以真诚的态度和
人格的魅力，开展无障碍沟通协调，调动各方的积极性和主动性，
形成工作上的强大合力，确保公司在市场竞争中立于不败之地。
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