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致力节能 专注环保
———山东华能保温材料（集团）有限公司之文化篇

山东华能保温材料（集团）有限公司是
我国生产新型保温材料的重点企业， 占地

240 亩，总投资 1.5 亿元，是我国华东地区
规模最大的保温材料生产基地。

公司本着“致力节能，专注环保”的经
营理念， 主要涉及新型保温材料的研发生
产与施工、物流、房地产等行业，下设华能

保温材料有限公司、 华能热网管道保温有
限公司， 并在河北设立两大生产基地和两
处物流中心。

山东华能保温材料（集团）有限公司现
为山东省建设科技协会常务理事单位 ，

2007 年《山东省外墙外保温应用技术规程》
的主编单位， 并通过了山东省科技成果鉴

定。2008年经山东省建筑节能单位评审，公
司研发设计的聚苯板薄抹灰外墙外保温系
统质量控制体系符合 DB/T7-2007 标准要
求，并荣获达标评审证书。2009年公司被评
为山东省外墙外保温技术产品认定示范单
位， 受到山东省建设厅墙改节能部门的高
度评价。

◆记 者 张义国
! 通讯员 翟小锋 李从容

1月 8日， 山东红日阿康公司调整
了营销中心组织机构，设立 4个大区，成
立了 25个分公司，担任分公司经理的人
选全部是通过民选、述职、竞聘后走马上
任的强将。

得知此讯， 河南夏邑经销商刘济华
发来贺信：欣闻改革，猛虎添翼；携手红
日，再创辉煌。

滕州经销商王洪生同样关注并期盼
着红日阿康的改革措施。

2009年 9月至 11月， 红日阿康接
连召开了 3场集表彰和总结于一体的年
度市场营销峰会， 坦诚公布企业经营情
况，传达改革讯息，并与参会客户进行了
零距离交谈，广泛征求建议和意见。
“我从 1993 年就开始经营红日阿

康的产品。”王洪生说，“质量过硬，技术
领先一直是红日阿康的优势。 现在公司
实施了制度、成本和技术的改革，营销改
革又迈上了征程，与这样的公司合作，我
们放心。 ”

“最大的实力是敢于破旧革新，最
大的诚信是让客户放心， 最好的市场是
厂商共赢。”1月 18日，红日阿康公司总
经理徐辑孟在暖春座谈会上坦言， 公司
2009 年的制度、成本、技术等改革工作
进展顺利， 无论是目前还是以后的一切
工作，产品研发、生产、营销策略、价格策
略、政策导向都必须紧密围绕市场实际需
要转。 营销机构改革，是确立以市场为导
向、以营销为龙头、以效益为核心的实质
性转变， 是对营销工作的进一步放权、进
一步优化、进一步的政策倾斜。

来自山东、安徽、内蒙、河北、广西等
地的经销商们用热烈而持久的掌声，表
达对红日阿康改革举措的支持、 拥护和
期待。

市场需求 永恒的营销主题

1993年，地处偏僻鲁南的红日阿康
凭借自主研发的三元素复合肥技术，让
“红日”复合肥扬名海内外，从而书写了
中国磷肥行业的首篇华章。

当中国的磷肥行业历经 16年的发
展变化后，4000余家复合肥企业的生存
本能加剧了产能过剩、 行业的优化和整
合。 2009年，红日阿康大力实施技术改
造，创新产品配方和工艺，推出的氨酸和
硫能系列产品再次受到市场青睐。 2010
年初， 公司投放市场的六大系列产品以

品质优良、品种多样再次引得市场瞩目，
通过电话、 网络和朋友关系前来洽谈的
客户络绎不绝。 第十届国产高浓度磷肥
产销会上，公司产品主品牌“艳阳天”、
“东方红”和副品牌“喜旺年”招商成绩
喜人，短短一天，达成合作意向的客户就
有 300余人。

每一个企业都有自己的营销目标，
红日阿康的营销目标是什么？徐辑孟说，
早在 3年前，红日阿康就制订了“全球
优质肥料供应商”的宏伟蓝图。 红日阿
康将从生产销售自产复合肥等化工产
品，逐步增加经营品种，供应尿素、二铵、
农药、种子甚至粮食、水果、蔬菜，向全球
优质农资综合供应商转型和过渡， 创造
多元化的利润中心。

加盟的客户越多， 营销道路就越宽
广，离自己的目标也就越近。 从“合作共
赢，价值营销”的宗旨出发，红日阿康在
不断满足市场需求，为客户提供高价值产
品和服务的同时，信奉这样的信条———

客户不是上帝，是朋友

客户不是至高无上的上帝， 是需要
共同进步、携手同行的朋友。和红日阿康
合作后， 很多经销商对红日阿康这种
“不把客户当上帝的” 处事原则表示出
发自内心的认可和理解。因为是朋友，就
要互相学习，互相帮助，共同进步。

每逢红日阿康召集经销商会议和农
技培训班， 红日阿康的很多经销商都要
带着自己成年的儿女参加， 或者让自己
最得力的部属参会。

河南经销商陈华勇在 5年前接替了
父亲陈元贞经营近 10年的“艳阳天”事
业。陈华勇说，红日阿康每次会议都请专
家教授举办讲座， 请优秀的同行交流经
验，这样的机会可不能错过。奋笔疾书的
甘肃客户王玉文年近五十， 每次参会都
要记录密密麻麻一本； 带录像机全程录
资料的黑龙江客户杜晓红不放过一个镜
头； 携笔记本电脑参会的河北客户李立
峰拷贝了所有的会议资料……

学习提升素质，团队成就大业。 不
仅在会议上授课， 红日阿康还自办企业
报纸《红日阿康人》定期向客户邮寄。莒
南客户卢召武说，每期报纸都仔细看，因
为报纸上刊登的优秀案例很值得借鉴。
既是红日阿康的优秀客户， 又是该公司
特约记者的刘济华常给《红日阿康人》
投稿。刘济华 50多岁了，不会使用电脑，
来稿都是手写的， 然后以传真的形式发
送， 字里行间倾注着自己对市场操作的

感悟和对公司的厚望。 山西客户王鹏程
会后就将建议通过网络发送过来， 得知
红日阿康出会议专刊后， 一次让商务人
员邮寄了 200份， 留作召开二级商会议
的授课资料……
“卖的是产品，交的是朋友，付出真

诚就能收获真诚。 ”对于经销商朋友的
认可，徐辑孟坦率地说，服务，我们一向
是———

全心全意的“零距离”

2009年 9月，红日阿康迎来了意料
中的惊喜———被评为国内第一批、 山东
省首家“全国农化服务中心”。 这个荣
誉，业内同行纷纷表示认可，因为红日阿
康当之无愧。

1997年，红日阿康就成立了农化服
务部门，从全国各地专业院校招聘的 50
多名高级农技师，通过“零距离走访，800
免费服务热线，示范田、示范村”，用自己
的一腔热诚把“倡导科学施肥，服务亿万
农民”的服务理念阐述得淋漓尽致。

王鹏程对红日阿康农技师的素质和
水平赞赏有加。 2007年，王鹏程的销售
区域因为多年未见的干旱、 市场无序竞
争等因素，销售量急剧下滑。红日阿康的
农技师李晓杰来到后，通过连续 10余天
的“测土施肥、科技讲座、建立示范田”
等有效活动，稳步提升了销量。 为此，王

鹏程在红日阿康召开的市场峰会上，面
对台下 300余名参会人员向李晓杰深深
鞠了一躬。

河南经销商陈元贞提起红日阿康的
农技师就赞不绝口：“那技术、 那人品，
一句话：当地的农户盼着他们来，来了就
不想让他们走。 ”

……
数据更能说明红日阿康在服务上

倾注的心血：仅 2009年，公司农化服务
部就整理并编辑农化服务报 21 期，制
作施肥技术宣传单页 31 期， 接听 800
农化服务热线回答农技知识咨询 2500
人次。 在全国各地共建设 65个红日村，
54个测土服务站，17个示范基地，举办
科技讲座 201场次， 播放科教电影 142
场次， 开展测土配方施肥服务 4280 多
次，开展集市宣传活动 1028次，进村宣
传 5639次，回访客户 3801次，回访种植
大户 717次……

作为中国化工行业首家获得“全国
名优产品售后服务行业十佳单位”称号
的服务机构， 红日阿康农化服务部的负
责人表示，目前，红日阿康的农化服务已
经基本形成了集科技讲座、测土配方、技
术咨询、实验示范、病虫害防治指导等服
务形式于一体， 独具红日阿康特色的服
务体系。

2010年，红日阿康农化服务部将配
合营销渠道的改革，对农化进行改革，加
强与全国农化中心、全国农技中心、社会
团体以及各地协会、合作社的合作，示范
带动、影响拉动，促进各地区市场的销售。

有真诚和信用做根本，有双赢和互
利做基础，有贴心服务的“零距离”，红
日阿康的经销商们这样回答———

携手红日再铸辉煌

2009年，肥料市场非常低迷。 当得
知红日阿康竟有先付款后拿货，更有提
前付款半年还没拿货的客户后，一些同
行们百思不得其解：我们为了收款而降

价， 你们的经销商竟然为了拿货而先打
款。 红日阿康的经销商邱东方说，“诚信
务实是红日阿康的传统， 产品和营销队
伍在我遇到的合作厂家中首屈一指。 款
交给他们，我放心。 ”
“道相通， 心相通， 力相聚， 情相

融。 ”短短 12个字是红日阿康的营销团
队观， 厂商之间无数感人至深的故事将
它演绎得让业内同行为之心动。

2009年 12月 12日，安徽经销商王
红梅带领多名业务员像自家人一样，在
第十届全国高浓度磷肥展销会红日阿康
的展台周围维持秩序，打扫场地卫生，发
放宣传资料。
“到家门口了，我当然要尽一份地

主之谊。”王红梅爽快地说。王红梅对红
日阿康有着难以割舍的深厚感情。 她常
说：“2006年我做红日阿康的产品销售
代理时，资金不够雄厚，但公司的营销人
员全心全意地扶持我，帮我开户，帮我跑
市场。 我不会开车，营销人员就每天早晨
6点带着投影仪和测土箱带我下乡，既当
司机又当农技师，每天工作超过 12个小
时，从没喊过一声累，没叫过一声苦。 ”
“不是红日阿康的产品不销售，不

利于红日阿康的事情不做。 ”与公司合
作十多年来， 吉林客户王振峰对公司的
忠诚令人感动。 从 1998年经营“艳阳
天”开始，从最早的红日集团到现在的
红日阿康， 王振峰悉心保留着经销的每
一个品种的包装袋， 并将这些包装袋按
时间顺序张贴在店面墙壁上。王振峰说，
要让来买肥的农户一走进门店， 就看到
“艳阳天”的辉煌发展历程。

“创造创新，成就客户”是红日阿康
的营销使命。对于这句话，徐辑孟恳切地
说：“客户是公司价值的最终实现者，成
就客户就是成就红日阿康。 ”

新起点 新征程 新希望

看了硫酸生产线，再看造粒机，看了
成品库，再看原料场。 1月 13日，在红日

阿康厂区内参观的种植户们每到一处，
撒下笑语一片。 他们手持自带的数码相
机与肥料合影，抱着奖杯证书拍照，眉眼
中洋溢着兴奋和喜悦。

从 2004年开始，为了增强厂商双方
合作的信心，加强经销商、种植户对公司
的了解，红日阿康通过“请进来”的方式
邀请客户来公司参观， 亲眼目睹复合肥
的生产过程， 毫不保留地向客户亮出家
底。 2006年，公司开展了“工业旅游”，
一年四季敞开大门迎接天南地北的客
商。 凭借诚信和坦荡，3年来，红日阿康
接待全国各地经销商和种植户已达 7万
余人次。

在 1 月 18 日的暖春座谈会上，山
东经销商宿学耀握着手中的奖品———
一把汽车钥匙，真诚地说：“2009年，活
干得不够好，拿到这样的奖品，心里有
些惭愧。今年，我肯定能做得更出色。 成
为红日阿康的经销商，我深感自豪。 ”

十年化肥经销路，红日阿康不了情。
在暖春座谈会上，徐辑孟说，2009年，公
司实施了制度改革，实现了公正，赢得了
民心；实施了成本改革，降低了消耗，完
善了监管； 实施了技术改革， 强化了创
新，加快了研发。 2010年伊始，公司又实
施了营销机构改革。 这样的改革将进一
步以负责的态度对待客户， 在和经销商
一道沉着把握市场脉搏的同时遵循 5个
原则：市场尊重趋势和规律，产品体现特
色与创新，交往体现真诚和信用，合作体
现互利双赢，服务体现效率与细节。未来
无论是产品的研发还是政策制定， 都要
紧紧从市场实际出发，尊重市场规律，适
应市场环境。

就在不久前，迎着凛冽的寒风，红日
阿康第 5次服务乡亲万里行活动启程，
奔赴 30多处市场， 对当地的贫困户、种
植大户、示范村走访慰问，丰富的活动让
各地经销商欢欣鼓舞……我们相信，载
着使命，载着责任，载着厂商共同的祝福
和期盼的红日阿康， 必将在广阔的市场
上扬起“丰收万家，福满家园”的风帆。

核心理念
品质创造价值
员工品质：持续提升自我能力与修养；
产品品质：提升产品质量，超越顾客需求；
服务品质：优质贴心服务，追求顾客满意；
环境品质：加强环保理念，减少资源浪费。

公司经营理念
致力节能
专注环保

工厂经营方针
提升品质：改进设备、产品管理，提高质量保障
能力，完善质量管理，确保出厂产品优良；
开发创新：不断开发新产品，改进制造技术。

司训
团结一致，坦率沟通，
诚实守信，精益求精，
创新发展，共同成长。

十载风雨同舟路 情谱“艳阳”耀“东方”
———红日阿康用真诚演绎厂商共谋发展和谐篇章


