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不锈热轧厂：活动效果

要评价
在不锈热轧厂，记者了

解到，为了进一步规范班组
周三安全活动，确保其质量
和效果，该厂导入了制度约
束，将班组周三安全活动的
内容、人员参加情况和效果
与奖金分配挂钩。他们的一
个显著特点是，将过去以罚
为主调整为目前的以奖引
导，这也就意味着，只要班组
周三安全活动开展得好，达
到了厂里规定的标准要求，
才能拿到奖金。不符合要求
的或者周三活动质量不高的
班组，将拿不回这部分奖金。

他们从2014年开始，激
活了一部分绩效工资作为班
组周三安全活动的专项奖
金。用打分的方式，把公司
要求的各项内容以及标准化
建设的相关条款纳入考评标
准，制定了专门的班组周三
安全活动考评办法。同时，
该厂要求机关管理人员从厂
长到科员都必须按照指定分
工参加班组周三安全活动，
督查和指导班组或作业区的
周三安全活动。

他们坚持每周由厂安全
管理科对班组周三安全活动
方案进行审查，并下发本阶
段周三活动重点内容。这些
内容与公司“0123”安全管
控模式相吻合，包括了近阶

段公司安排部署的各项重点
工作及相关要求。从这项制
度开始执行后的情况看，作
业区和班组认真思考周三安
全活动日如何开展的多了，
主动参加班组周三活动学习
交流的人多了，随着时间的
推移，更多的职工习惯了带
着问题来到周三活动现场，
共同寻找解决的办法。

更重要的是，班组的周
三安全活动有厂级领导，有
作业区领导，还有安全专业
管理人员参加，应该说，这
每周一次的沟通交流，为解
决基层班组职工工作中遇
到的实际问题提供了一个
非常好的条件。前来参加
班组活动的管理人员对这
一点也深有感触，他们普遍
认为，在新的制度激励之
下，班组周三安全工作有了
很大进步，向更加贴合生产
实际迈进了一大步。

炼钢二厂成品作业区：
把简单小事重复做好

炼钢二厂成品北区乙班
班长边峰山的一句话代表了
很多基层班组长的心声，他
说：“对班组而言，安全工作
最重要的不是变出更多的花
样，而是把简单的小事重复
做好。”

在成品作业区，他们的
班组周三安全活动，紧密结
合了吊运、水爆、修磨等岗位
特点进行讨论。活动中，班

组要求从下至上、每个成员
都要积极发言，提意见、提建
议，谈打算、谈措施。

说到班组周三安全活
动，边峰山认为，基层安全
管理要落地见效，必须始终
紧紧围绕人的因素去做工
作。这是因为，在他们这个
班有四个工种四班两运转，
全部都不在一个地点，互相
很难照应上。作为班长，他
的一项重要职责就是凭着
多年的经验，细致观察掌握
车间各岗位工作的情况，同
时，注重通过组织开展的班
组周三安全活动，重点关注
班组每一个人的发言，关注
他们所提出的每一个具体
的改善提案。在边峰山看
来，这才是真正体现对人的
高度关注，体现以人为本的
核心价值观。

由此可见，把班组周三
安全活动做实，关键不在于
形式，而在于内容；不在于有
多少新花样，而在于真正从

“我的实际工作中有什么问
题需要解决”出发，让班组的
周三安全活动真正生动活
泼、卓有成效地开展起来，让
职工从中真正实实在在受
益，不断得到启发，在潜移默
化中不断提升安全意识和安
全能力，公司安全生产的根
基就更加牢固，建设法治太
钢、平安太钢的目标就不再
遥远。

■通讯员 张晋川 报道

本报讯随着国内多家钢铁企业
的钢坯产品通过多种渠道流入定襄
市场，使得钢坯产品同质化竞争日益
加剧。定襄太钢销售公司根据目前
产品的实际现状，一方面协调相关部
门进行产品质量攻关，另一方面服务
好老用户减少客户的流失，对企业、
经销商采取一对一销售模式，尝试为
锻造企业进行“定制”服务。

在销售中，该公司对部分产品

采取“协商价格+先期预约+收取
少量货款+安排尽快生产+货到办
理入库+根据日价格敦促用户付
款提货”的方式，并与几家企业签
订库存现货供货协议，确保采购太
钢产品享受当期最大优惠。截至
目前，该公司圆满完成销售指标，
使得太钢产品在定襄市场基本保
持一定比例的份额。为锻造企业
进行“定制”服务，类似期货销售，
这就要求每个员工熟悉市场和终
端用户，否则会失去下期订单。因

此，根据实际情况开展期货业务，
担当好中介的服务角色，为用户提
供未来报价，选择合适的参照物预
测价格是进行未来期货报价的基
础。目前，定襄市场钢坯需求量较
大，因而受到国内各大钢铁企业的
青睐，而作为该区域唯一一家钢铁
行业的直销企业，该公司以先行探
路者的角色，无疑会遇到内部和外
部的多重困难。面对当前的市场
形势，该公司凝心聚力、攻坚克难，
向着更高的目标迈进。

型材厂进一步完善
“双职双岗双通道”评价
机制，鼓励专业技术人
员、管理人员及重点岗位
操作人员深入市场，提高
服务意识和能力，为合同
到位、产品开发奠定了扎
实基础。图为径锻作业
区生产现场。

刘 君 摄
侯海芸 文

随着服务经济的迅猛发展，竞争
越来越激烈，客户对服务的需求也变
得越来越细致和多样化。这就要求我
们及时发现客户想什么、需要什么和
用户服务如何适应这些想法和需求，
在开发一项满足客户需求的业务时，
我们应该学习新的产品设计思路、新
产品的特性，从而确定新的用户服务
模式。市场是能动的，客户的选择是
多样化的，这就要求我们用客户的眼
光对待用户服务。

以前为人们所称道的服务水准，
今天可能变成了客户抱怨的原因；那
些现在被认为是提供深层次的用户服
务，几年后可能被认为仅仅是提供了
一种低水准的服务。因此，我们不可
避免地关注这种无形产品营销服务，
用户服务人员给用户提供深层次的技
术服务的同时，应紧密结合营销的产
品，推介产品的适用性；用客户的眼
光，应有独特的视角捕捉用户的潜在
需求。在给用户的服务接触中，在更
深层次提供延伸服务的同时，要与营
销形成互动，并形成自身的特色，使
用户服务成为产品营销有力的支撑。

激烈的市场竞争，归根到底是产
品和服务的竞争。在建设全球最具竞
争力的不锈钢企业进程中，用户服务
变得越来越重要，甚至超过产品本身，
这对服务人员提出了更高的要求。良
好的服务需站在客户的角度，赢得用
户满意的同时，也为太钢赢得了用户
心，这才是太钢核心竞争力所在。让
我们都用客户的眼光对待用户服务，
让我们在售后服务中大力推进个性化
服务，提高售后服务的生机和活力，进
而提高企业的竞争力，让太钢不锈品
牌持续彰显不锈的生命力。

西安太钢销售公司积极服务并参与由营销部组织的“西洽
会——太钢品牌中国行”活动，展示太钢大力投身国家“一带一
路”发展战略和在新常态下最具竞争力的不锈精神和不锈品
质。图为工作人员向来宾热情推广和宣传太钢产品现场。

王晓强 摄

■通讯员 丁晓虹 报道

本报讯 近日，营销部认真
贯彻落实公司档案管理部下发
的《关于加强和改进新形势下
档案工作的实施意见》文件精
神，以“服务大局、服务营销”为
中心，积极加强管理，努力提升

档案管理水平。
组织全体员工认真学习《关

于加强和改进新形势下档案工
作的实施意见》（以下简称《意
见》），并将《意见》作为改善档
案自身状况的目标指导和做好
档案工作的根本依据，努力开

创档案工作新格局。加大宣传
力度，提高员工对档案工作的
认识，不断改进和完善档案工
作程序，简化工作流程，细化提
供利用过程中的监督履职机
制，健全档案工作制度体系。
不断修改和完善各科（室）文
件归档范围和保管期限，对新

型载体档案要增强专业管理
知识并及时归档，不断完善库
存 档 案 结 构 。 抓 好 队 伍 建
设。加强兼职档案人员的专
业素质，为档案工作的开展提
供有力支持，不断提升档案管
理水平。

定襄太钢销售公司“定制”销售赢市场
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营销部强化档案管理
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