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国暖 协调一致
培育首钢营销文化

文／首铜总公司销售公司田富华

首钢销售公刮结合钢铁rH场变

化．紧密联系营销工作实际．不断加

强企业文化建设，突出占钢营销文化

特色．实现了企业文化与企业发展的

协调一致，在国际金融危机和激烈的

市场竞争巾把握了士动权．尘现r新

的突破，促进r前钢营销丁作迈r新

的卉阶。

围绕企业发展目标，推动企业

文化与企业发展协调一致

面对首钢搬迁蒯档、转型升缴的

新睛M新任务，片锕销传tj司党委以

科学发胜现为指导，按照_r前钒新7“
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品新营销的发展定伉，提出了靛展新

思路。

“^个。睚定水移“：。鞋定不移地

走。低成奉．高品质、离端，高技”的

发展之路-坚定小移地推进精细化管

理；坚定不移地升展对标挖满持续

改进；坚定水移地贯彻。榘中整体，

分层能级”的符理原则．加儿各蕈地

产品营销资源的配髓管理力度-坚定

不移地举全公司之力推进服务体系建

设；坚定小移地推进咀“总部精干．营

销前移贴近用户产销贯通”为特征

的大营销体系建设。

。八个持续推进”：持续推进对

聚焦酋钢之二。”
㈠·一I d／3}’7

杯挖潜．持续推进营销网络和加工配

迸体系建设、营销渠道体系建设、运

输物流体系建设、精细化管珲体系建

没，客户服务体系建设，思想文化体

系建设和人才队伍建设。

新的发展思路引领r_太1一部毋!

T以积极的心志拼搏的精神竞争

的意口!和日d暗的措施，去解决金融危

机给荷销工作带来的困难．把市场作

为锻炼营铺队伍的演兵场．把困难作

为考验营铺意志的试金石。各级领导

带队到华北、华东、华南等地区走访

川户，组织渠道丹发，捕捉市场机坦，

川“挤1的韧劲橇开r市场缝隙，布

全同市场打出了首钢板材营销的一席

之地。

进人2010年下半年。销售公司持

续开腱“221I”zt标，加速推进高端品

种进入高端市场，加速推进营销和服

务体系矬设，加速推进营销管理精准

化，努力曩现营销转型新突破。在区

域丹公可建设L实施“三个拓展”和

。两步推进”。通过加强对现有加工

酣送中心的管理，促进r市场化运作

模式_l首钢产销一体化管理相钟台，
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促进了追逐利润目标和产业链建设

目标相结合，促进了引入对方管理和

维护首钢利益相结合，提升了各加工

中心对周边市场的辐射能力和盈利水

平，打造出营销竞争的新实力。

培育核心价值观，推动公司文化

与集团文化协调一致

2008年以来，首钢销售公司面对

前所未有的严峻挑战和考验，在思想

解放中创生特色企业文化，充分发挥

文化育人、文化导向、文化激励、文化

管理的作用，努力探索企业文化的融

合与创新，用立志创新创优创业、建

设2l世纪新首钢的核心价值追求，凝

聚人心和力量，积极应对国内外经济

形势及钢铁市场形势的急剧变化，适

应首钢搬迁调整所提出向板材营销转

型的迫切要求，把创生特色文化的着

眼点落实到各项具体工作和全体职工

的行动中。

不断加深对板材文化内涵的理

解，更新发展观念，创新发展模式，提

高发展质量，加快开放、融合、创新、

发展、精细、学习、廉洁等新型的板

材营销文化建设。通过处处彰显板材

营销文化，处处渗透板材营销文化建

设，积极培育板材营销文化新理念，

在实践中启发新思维、拓展新思路、

创造新业绩，把职工的思想统一到营

销方针上来。

首钢销售公司党委以“围绕营

销，服务大局”为结合点，用文化凝聚

人心，用文化推动管理，用文化规范

行为，用文化打造品牌，引导干部职

工从思想观念和工作方式，措施、途

径等方面，加快营销发展方式转变。

在板材营销转型中，首钢销售公司以

开展“客户服务年”活动为契机，大

力推进客户服务体系建设、制度建

设、信息化建设和服务团队建设；围

绕“提升板材营销竞争力”这个中心，

组织开展“我为企业发展献策出力劳

动竞赛”和群众性经济技术创新活

动，全力推进板材营销体系建设，进

一步打造板材营销竞争优势，不断激

发出全体职工干事创业的激情，以实

际行动践行首钢人“看准的事快定，

定下的事快干，干就干出一流水平”的

高尚品格，在营销首钢产品的同时营

销首钢的文化，达到人企合一、人物

合一，把文化力转化为推进营销发展

的动力。

坚持以人为本，推动企业管理水

平与职工队伍素质的协调一致

销售公司党委围绕首钢搬迁调

整、产品优化升级，提出了“技术营

销”理念，着力打造学习创新型、技术

营销型和信息管理型营销队伍。2007

年结合“三支人才”队伍建设，提出

了培育“市场开拓、营销谈判、信息管

理和客户服务”四型营销人才理念，

为职工提“素”和提“速”搭建平台。

2008年以“素质工程年”、“营销转型

年”和“管理提升年”为定位，提出了

“志、知、钻、变、快、好”六个方面提

升板材营销能力的要求，启动了以外

引内培为核心的人才战略。2009年按

照“营销以人才为本、素质以实践为

根”的理念，大力培育q瞳生产、懂技

术、懂应用、懂经营”的复合型板材

营销团队。2010年以来，销售公司党

委进一步落实人才优先战略部署，在

“思想层、知识层、实践层、实战层”

四个层面加大营销团队的培养力度，

探索首钢营销人才培养新的平台。

首钢销售公司经过这几年引进新

生力量、强化全员培训，冷热板销售人

才得到有效补充，人才队伍结构进一

步优化，推动了企业管理水平的提升。

在应对世界金融危机带来的巨大冲击

中，全体干部职工增强忧患意识、竞争

意识和效益意识，提高市场应变能力

和开拓创新能力，解放思想，对标找

差，抓住一切有利时机，突破重围，在

危机中捕捉商机，在逆境中认真分析

研判市场，大力提升渠道终端化、合作

战略化、服务快捷化，运营精准化程

度，在保证产销衔接的基础上，以高端

产品战略为定位，不断优化品种结构，

开拓批量和小批量产品市场，创新营销

策略，“贴近用户，贴近生产”，营销工

作取得新的突破。

2010年，首钢顺义冷轧汽车，家

电和专用板三大品种钢销量占全部

产品的72％，比上年同期水平增长了

57％。药芯焊丝用钢接单3．3万吨，

实现了零的突破。热轧管线钢合同总

量预计完成100万吨，处于国内钢厂

首位；集装箱板合同量近60万吨，居

于国内前列。中厚板产品积极开发核

电、耐磨、储油罐等高端品种，核电用

钢中标宁德核电站及大连红沿河核电

站一期工程。首钢已成为国内汽车、

家电、石油、造船和机械制造等行业

龙头企业的核心供应商之一，在第二

届全国顾客满意度测评中，首钢销售

公司代表首钢夺得“全国(行业)顾客

满意十大品牌”称号，实现了首钢营

销发展战略的新目标。一
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