
2 E-mail：tgrb@tisco.com.cn
2015年3月16日

星期一
责编 王瑞琴 美编 王丽珍市场经纬

■通讯员 李章军 报道

本报讯 不锈冷轧厂变革思维观
念，增强危机意识，对生产运营及质量
管理体制深化改革，划小单元，目前，4
条机组实行了经理制改革。

不锈冷轧厂积极贯彻公司“两会”
精神，审视自身，找准生产运营、质量
管理短板，以市场为导向，以效益为中
心，创新机制，全面建立起感受市场变
化、传递市场压力的生产运营机制，制
定了生产运营及质量管理机制深化改

革方案。依据此方案，选取条件成熟
的2号热线机组、3号热线机组、3号冷
线机组、10号轧机机组，从原作业区
分离或撤销作业区建制，实行机组经
理制，并分别选拔配备了机组经理。

机组经理制不是作业区建制，运
行团队精干高效。对机组经理的总体
要求是带好队伍、管好安全、执行工
艺、控制质量、降低成本、完成各项任
务。机组经理的具体职责是：落实、监
督所辖机组的安全与环保工作；根据
生产总计划，安排所辖机组的生产，并

监督机组的正常运行；严格执行工艺、
规程、制度等各项规定，完成生产过程
的各类原始记录；控制生产过程产品
实物质量，对因操作层面原因导致的
或未执行工艺、规程、制度等各项规定
导致的各类质量问题负责；负责执行
能源动力介质及生产辅料的成本控
制；负责对所辖机组人员的调配、考评
及绩效发放等工作。

机组经理试用期为6个月，如完
不成绩效指标、考评不合格要重新任
命。

众所周知，李嘉诚是从塑胶
花厂开始创业的。一花一世界，
虽然是小小的塑胶花，但“李超
人”却一丝不苟，用真诚和信用
打动了客户。当时，一位急需大
量塑胶花的订货商来到他的公
司，但这个订货商要求必须拿出
担保人亲笔签字的信誉担保
书。还没有什么实力的李嘉诚
根本找不到担保人，但李嘉诚没
有放弃，他和公司设计人员一夜
没睡，按照订货商的要求设计出
了9款样品放到订货商的面前。
然后，李嘉诚诚恳地告诉订货
商，“我实在找不到殷实的厂商
为我担保，十分抱歉。”

李嘉诚的诚恳执著，深深打
动了订货商，他说道：“李先生，
我知道你最担心的是担保人。
你不必为此事担心，我已经为你找好了一个担
保人。”李嘉诚愣住了，哪里有由对方找担保人
的道理？订货商微笑道：“这个担保人就是你。
你的真诚和信用，就是最好的担保。”这次成功
使李嘉诚的公司从此站稳了脚跟。

用诚信去付出，赢得对方信任，必然会得到
回报。在竞争激烈的钢铁行业中，作为一名营
销员，要想开拓市场，就必须得到客户的认可，
而不仅仅是低价竞争。怎样才能赢得客户认
可？我觉得应该在用户开始采购前，为用户提
供材料、技术知识，尤其是重点大型项目、新领
域行业，要适当为客户推荐材料，为客户省钱提
供技术支持。这样，会很好地赢得客户信任。
当得到订单后，严格按照交货期供货，提供质优
产品，替用户着想，做好服务工作，最终形成一
个很好的循环供应链，得到稳定的市场。总之，
要想赢得市场，必须先用诚信赢得用户认可。

■通讯员 雷玮 报道

本报讯 自印尼政府实施禁矿令以来，以红
土镍矿为原料的国产镍生铁供应出现阶段性紧
张，价格也水涨船高。原料开发采购部通过加大
进口镍铁采购量，并在合同条款上进行新增、修
订，保证原料供应的稳定性。

随着镍铁进口量的不断加大，出现了过去从
未有过的诸如装船期变更、副元素超标、组批装
箱、仲裁及赔款细节等争议性问题。之前，国际
贸易条款中并没有对此作出细节化约定，而进口
镍铁供应商多为国际大型跨国企业，易在出现争
议后双方各执己见，影响原料使用。基于此，该
部在2015年长协合同中提出新增、修订条款，并
针对每家供应商特点单独谈判，以“尽量按照统
一要求签订条款，遇到较大阻力条款则经双方谈
判后变通签订”为原则，既做到对容易发生的执
行异常情况有约定，出现问题能够找到条款执
行，又不拘泥于过去因死条款争议不下，细节条
款未达成共识影响长协采购。

该部经过长达两个多月的谈判，锁定了进口
镍铁资源，为今年进口镍铁的稳定供应提供了可
靠保证。

■通讯员 寇秀荣

那年冬天，国内集装箱行业就
如当时的天气一般，阴冷得可怕。
黄昏时分，成都某公司的李总站在
玻璃窗前望着熙熙攘攘的人群，一
筹莫展。这样严峻的形势已经持续
一年多了，要是再没有任何业务，怕
是年关都难过了。

订单！李总，订单来了！这时
小岱兴冲冲跑了进来。李总接过订
单迫不及待地打开，刚才异常兴奋
的心情，瞬间又降到了冰点。

近半年来，成都某公司的业务
几乎是颗粒无收，眼前这份日思夜
盼的订单无疑是一根救命的稻草，
可这上面的附加条件，却让李总无
论如何都高兴不起来。

十天！十天内怎么可能交货
嘛 ！凭以往的经验，他知道以前合
作过的几个厂家是根本不可能在十
天内交货的。难道，就只能眼睁睁
看着机会擦肩而过吗？

太钢！他的头脑中迅速闪现出
这两个字。是啊，为什么不去找太
钢呢？太钢不锈是知名品牌，无论
品种、质量还是服务，都没的说。可
关键是，人家愿意为这十几吨的业
务和咱这样的小厂合作吗？怀着忐
忑的心情，李总拨通了太钢驻成都
办事处的电话。

20点45分，办事处的电话铃响
了，电话里传来了李总焦急的声

音。正在值夜班的小赵了解情况
后，确实为难了：如果接呢，时间这
么紧，订单又这么少，而且还是特殊
规格，这根本就没有利润；可不接
呢，又会失去用户对太钢的信赖。
放下电话后，小赵一刻也不敢耽搁，
马上将情况汇报给营销部。随后，
这一情况又以最快的速度传递到太
钢。

按照规定，这种情况属于追加
合同，要等到下月才能发货。但太
钢的核心价值观里只有“用户至上”
而绝没有“拒绝用户”这四个字！

次日8点30分，在距电话铃响
起不到十二小时的时间里，李总在
办事处兴奋地拿到了合同。也许，
他永远都不会知道，为了这份小小
的订单，太钢会付出怎样的努力。

太钢本着特事特办的原则，打
破“本月追加合同，次月交货”的惯
例。炼钢二厂立即配比原料组织
生产；热连轧厂迅速抽调精干力量
进行加工，成品库抓紧时间安排货
运。

一切都在紧张而有序地进行
着。正当大家为可以按时交货而感
到一丝欣喜时，运输却成为摆在大
家面前的又一大难题。

行内人都知道，成都局是火车
发运限制最严重的路段，当时又正
值春运高峰，计划外加运货物那是
不可能的。可如果采用汽车运输，
1500公里的路途去运输十几吨货

物，高昂的运费对用户来说，肯定是
难以承受的。此时，充分了解发运
形势的营销人员比李总心里更着
急。为了给用户节省开支，他们翻
出以往的用户清单，一家家联系，一
户户沟通，希望能把这批急用的钢
材先运送过去。

太钢的诚心终于打动了成都的
一个老客户，他们同意将本公司不
太急用的钢材暂缓发货。十几吨钢
材终于顺利装上了开往成都的火
车。从签订合同到安排货运，仅仅
只用了五天时间。火车呼啸着，载
着太钢“塑造精品”的决心、“用户至
上”的诚心和“建设全球最具竞争力
不锈钢企业”的雄心，一路驶向前
方！前方，对于太钢来说又是一个
新的起点！

营销启示
订单没有大小，每一位用户都

是我们的上帝。急用户之所急，想
用户之所想，这才是一个品牌企业
应有的做法。一份合同就是一份沉
甸甸的承诺，一旦对用户作出承诺，
就意味着无论遇到怎样的困难，都
必须想方设法去解决。否则，不仅
会影响用户的生产，更会影响太钢
的品牌形象。这是太钢在用心实践

“质量兴企，用户至上”核心价值观
中的真实故事，也是太钢为什么能
在异常激烈的竞争中立于不败之地
的最好诠释。

西安太钢销售公司按照年度预算
计划，加大品种钢用户开发，深入用户
了解需求，不断提高碳钢中板、不锈钢
产品的销量。图为该公司营销人员与
碳钢中板业务部及不锈热轧厂相关人
员共同走访用户。 季伟 摄 闫军 文

■通讯员 张鹏 报道

本报讯 公司利用电子商务具有
的公开性、及时性、低成本和跨地域
等优势，不断创新营销方式，在拓宽
销售渠道和范围的同时，进一步压缩
供应链，提高用户购买钢材的方便性
和快捷性，解决原来线下固有模式的
一些弊端。

通过制度建设、宣传推广、销售
模式等工作的改进创新，快速推动公
司电商销售业务。在电商制度建设
方面，制定建立了一系列相关管理制
度。如电商销售管理办法、电商销售
人员操作手册、优化电商保证金制度
等。在规范业务的同时，进一步提高
客户参与公司电商业务的积极性。
在宣传推广方面，通过第三方合作的
电商平台、公司电商客户群（QQ
群）、微信群、短信等多渠道、多媒体
的宣传方式，进行全面的推广和宣
传。仅公司电商客户群（QQ群），经
过短短半年时间，客户就从零发展到
538家。在销售模式创新方面，资源

配置更加合理，用户每天都可以看到不同的上挂
新资源，提高客户的持续关注度。一口价销售模
式与竞价销售模式互补，给客户提供了丰富的购
买选择。销售时间的合理分配，一口价销售模式
与竞价销售模式的销售时间合理规划，避免了销
售时间的冲突，使客户可以从容在不同销售方式
下购买。

不锈冷轧厂 4 条机组实行经理制
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