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2012年毕业以后，怀着
忐忑与兴奋的心情进入了
营销部，自此走上了营销之
路，逐渐感受到营销工作充
满 了 挑 战 又 时 常 让 人 兴
奋。一晃四年已过去，既有
收获的喜悦，又有烦躁的苦
闷。这其中感受最深的莫
过于出差时的见闻。

见过好心人见义勇为，
见过火车上双簧打扑克骗
钱，见过装可怜骗回家路
费，经历过喝醉吐到饭桌下
的尴尬，经历过动车晚点 8
个小时的无奈，经历过没穿
羽绒服雪花纷飞的严冬步
行3个小时的痛苦，也经历
过历经千辛拿下一个订单
的喜悦……曾想过将这些
经历写一部自己的“徐霞客
游记”，终究是经历和水平
有限，没能做到。

行千里路，使我变得更
加充实，一些电影或小说中
的事情都已经不只是在传

说中，而是变成了经历，一
些专家观点也不只是一篇
文章，已经变成自己的认
识，一些危言耸听的谣言也
在自己的见闻后变得那么
不可信。

近期走访了一家生产
汽车小零件的企业，感触颇
多。一个只有 2 厘米见方
的小零件，需要经过几十道
加工工序，他们使用了三四
条生产线，每条线仅仅需要
一个工人看护和上料，每条
生产线都是根据零件特点
专门设计的磨具和工艺，工
人只需要在前部工序放置
钢材条料，经过生产线下来
就变成了所需的半成品或
成品，有的工序还使用了简

易的机器手臂进行换位。
令我震惊的是这个企业机
械和智能化水平真高，询问
技术人员后得知该企业在
行业内属中游水平。我是
被这个企业和这个行业所
震惊，再放开来想一想，其
实这种企业还是很多的，比
如我们太钢，偌大一条生产
线又需要几人？再比如汽
车厂，汽车的组装自动化程
度比这个企业要高得多。
又想到了有些人危言耸听
地说，中国人口红利已经利
用殆尽，众多企业前移至东
南亚建厂，中国制造面临前
所未有的考验，着实是危言
耸听。或许劳动密集型的
企业，可能会受到一定程度

的影响吧，但是我相信对中
国制造业的影响肯定没有
他们所说的大。“中国制造
业危机”的谣言在我心中已
经不攻自破。实际上，这种
经历和感受总是伴随着营
销人的出差生活，让我们的
出差生活不再那么枯燥乏
味。

营销人，行千里路，见
千里事，获千里感。

炼钢二厂瞄准降本目标，细化
职责，加强生产环节过程管控，力求
取得降本新突破。图为钢水精炼生
产现场。 刘宝宝 摄

沈阳沈水太钢不锈钢
销售公司积极开展库房安
全大检查，强化库房安全
管理，梳理安全隐患并制
定整改措施。图为库房专
职安全员现场就灭火器使
用方法对相关人员进行讲
解和示范。 季伟 摄

■通讯员 刘勤艳

他们充满活力，朝气蓬
勃，他们的努力让我们为之
感到骄傲，他们的拼搏让我
们为之感到自豪。

为了拓展新业务，福利
总厂2014年在我省一个区
域成立了办事处，营销队伍
由李新贺、李晋琦、胡强组
成，平均年龄为29岁，是典
型的80后团队。他们长年
驻扎该区域，经过短短两年
的时间，已经成长为福利总
厂的一支优秀营销团队。

李新贺、李晋琦、胡强
执着、勤勉、担当的事迹感
动着福利总厂职工。在创
业初期，面对新的业务环
境，他们为了尽快熟悉业
务，理清工作思路，一次次
深入到客户生产现场调查
了解，一次次与客户见面沟
通，从相互的不认识、不理
解，逐渐达成共识，双方满
意，紧密协同。

在业务拓展中，他们始
终把“巩固老用户、拓展新
用户”作为工作的突破口和
努力方向。李新贺带领他
的队友加大走访力度，用原始的营销
方式——跟得勤、跑得快，及时掌握新
老用户的需求信息，积极主动与用户
交流，掌握第一手资料，并及时把相关
信息向总厂领导反馈。根据用户使用
情况积极组织货源，及时挂账、及时结
算，快速回笼资金。

在谈到他们在工作中的不易时，
李新贺感慨地说：为了与相关人员沟
通交流，他们往往一待就是一整天，今
天见不着明天再来，明天见不着就继
续等。就是凭着这样一股韧劲，一直
坚守着，终于见着了主管业务人员，并
表达了诉求。李新贺说：“我们负责的
区域相邻点的平均距离都在50公里
左右，我也很心疼李晋琦、胡强兄弟
俩，他们的年龄虽比我小，但在工作中
那种执着劲儿真是令我感动、佩服。”
李新贺带领着他的团队成员白天奔波，
晚上收集各种资料、数据，进行统计、研
究、分析。真是功夫不负有心人，正是
他们对工作的认真、执着、诚信感动了
客户。

“拼，困难向我们低头；再拼，成功
向我们招手。”正是这种精神力量一直
鼓舞着这支营销团队不断向前走。

■通讯员 白旭峰

高文军是复合材料厂销
售服务科的一名成品复合板
发运工，也是复合板成品发运
的最后一道把关者，他想方设

法满足用户需求，以实际行动
展示了太钢员工的良好形象，
以真诚服务赢得了客户口碑。

一上班，高文军就会接到
精整作业区送来的一大堆复
合板成品包装清单，他拿着清

单去现场一一进行核对，核对
实物的存放地点、货位号。核
对完毕，打开办公室电脑，把
一张张板材清单，输入电脑产
成品库，并告知营销部，等待
款到发货。然后，把当天的入
库情况和昨天的发运情况用
特定的格式，报送给厂长、科
长、厂调度，相关部门人员就
可一目了然地看到每天的入
库出库量。

每到复合板成品发运日，
高文军总是仔细审验拉货司
机送来的配货通知单之后，开
具《复合板成品装车通知单》，
并给精整作业区传达装车任
务，随后与司机们一起去现场
装车。

装车之前，高文军与调运
人员必须先核实垛位号与板
材型号，确保准确无误。装
车的时候，高文军监督装车
人员把复合板整齐堆放在车
上，监督运输司机把复合板
捆绑好。等车装好以后，他

开始一个个仔细核查司机驾
驶证、车辆行车证号，然后开
具出门证。

高文军从事的职业看似
很程序化，实际工作干起来
却不是描述的这样简单。他
说，发运工作尽管算不上是
难度大的技术活儿，但是，他
们的细心核对还是会发现问
题。比如发运员曾经发现过
标签上板号与包号不匹配问
题；通过计量，他们还发现过
一次包内板材实物数量与标
签数量不同的问题。作为复
合材料厂的对外窗口单位，他
们的工作质量体现更多的是
服务质量。有时候，运输车辆
来晚了或者到吃饭时间车还
未装好，他就会热情地带领司
机去食堂吃饭。还有的板材
按理论计算运输不会超重，但
是板材加工时存在余量差。
这样司机心里存有疑虑，怕在
行驶中因超载罚款。高文军
就联系计量检验室人员给予
过磅计量，让运输司机做到心
里有数。

很多时候，因为客户的要
求或运输单位的原因，晚上发
运装车或节假日装车是常有
的事。对于这些，高文军和同
事们没有任何抱怨，早已习以
为常。他们怀着满腔热情，以
一流的服务换来了复合材料
厂在客户心目中的良好信誉。

营销人行千里路
■ 刘恩雪
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真诚服务赢得信誉

本报讯 今年以来，型
材厂进一步发挥龙虎鹰机
制作用，提前谋划，克服产
品检验、加工困难，大力开
发市场，取得了良好成效，
实现了商品连铸圆坯的批
量生产和快速投放市场预
定目标。

为了切实解决客户的
特殊需求，提高服务用户水
平，扩大产品市场份额，型
材厂对龙虎鹰实施方案进
行了修改完善，以市场需求
为导向，面向各工序重点用
户、重点品种，确立了高端
400系不锈钢等12个龙虎
鹰项目，并对考核指标体系
进行了进一步完善。

引入用户抱怨、异议率、
合同兑现率等指标，加大对
重点用户、重点品种、重点
合同的过程跟踪管控力
度。根据市场需求，点对点
增设两名专职项目负责人，
明晰责任，实施专业化绩效
考评，强化重点品种服务。
上半年，各龙虎鹰项目组走
访用户及同行厂家、接待用
户共计72家次，走访用户范
围基本覆盖型材产品所有
重点终端用户和新用户。
通过积极开展龙虎鹰项目，
轧材产品和锻材产品的新
产品开发有了新的突破，成
为了新的效益增长点。

龙虎鹰项目组还在降低
成本上下功夫。通过大力
改进优化连铸圆坯装炉方
式，使均热炉凉炉时间缩短
1小时、加热时间缩短2小
时，大大降低了能源成本。

（型材厂党群科）
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