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前言

　　优秀的企业文化，是以全体员工认同的企业精神和价值观，以和谐统一的经营战略和管理思想，
以员工自觉遵循的行动准则和行为规范，以内外一致的企业形象和品牌声誉，绘制企业的愿景目标，
形成企业的战略共识，提高企业的整体素质，增强队伍的凝聚力，进而提升企业的核心竞争力，并形
成企业的系统竞争力。　　企业文化的核心含义是理念和精神。作为一种文化氛围，企业文化不是管
理方法，而是形成管理方法的理念；不是行为活动，而是产生行为活动的原因；不是人际关系，而是
人际关系所反映的处世哲学；不是工作状态，而是这种状态所蕴涵的对工作的感情和责任心；不是服
务态度，而是这种态度中所体现出的精神境界。可以这样说，企业文化渗透于企业的一切活动之中，
而又超越于一切企业活动之外。　　中国邮电器材集团公司（PTAC）成立40多年来，历经风风雨雨
，不断在成长中发展，在发展中成长。在计划经济时代，老一辈PTAC人充分发扬艰苦奋斗、无私奉
献、顾全大局、服从指挥的精神，为中国通信事业的发展作出了巨大贡献。进入市场经济时代，年青
一代PTAC人及时把握机遇，顺势崛起，为公司的发展壮大奠定了坚实的基础。近年来，新的领导团
队与时俱进，不断进行理念创新和管理提升，引领公司逐步向国际一流企业的行列迈进。断成长的发
展史。　　成长作为我们企业文化的精髓和灵魂，是公司不断发展的动力和源泉。　　成长是一种追
求，肩负伟大使命，成为高瞻远瞩的公司；　　成长是一种精神，永不枯竭的热情，鲜活的创造力和
崇高的精神境界；　　成长是一种责任，员工与企业共同成长，企业与社会和谐共存；　　企业犹如
一棵大树，向下，能扎根大地，守护国土，如磐石般坚韧不拔；向上，能拥抱蓝天，挡风遮雨，成为
栋梁之材。这就是成长的力量。独木不成林，PTAC愿伴随中国经济的腾飞，将优秀的企业文化传播
出去，共成参天之势！　　愿PTAC的每位员工都能与企业共同成长，共同塑造PTAC优秀的企业文化
，为树立和实现我们崇高的理想信念、高尚的价值观和严谨的行为规范而不懈努力。　　中国邮电器
材集团公司总经理、党组书记谭星辉　　2007年8月
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内容概要

《成长:PTAC企业文化读本》是PTAC企业文化大纲及文化读本。中国邮电器材集团公司(PTAC)成
立40多年来，历经风风雨雨，不断在成长中发展，在发展中成长，已成为由国资委管理的中央大型商
贸骨干企业, 更是一家有着灿烂未来的具有国际竞争力的现代大型服务型企业。
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章节摘录

　　通则畅，路能行。通路，是我们走向未来的通路，是架设通向消费者、合作伙伴的桥梁。通路，
不仅仅是营销渠道，更是指导我们各项工作的一种思维方式，要求在公司内外建设顺畅的沟通渠道，
有效的运营机制，保证价值的传递与增值。　　未来几年，中国的流通业仍处在大发展的时期，整合
的空间依然很大。但随着2006年外资准人开始，会加速该行业的整合和竞争。在这个机遇与挑战共存
的十字路口，我们全面构建面向市场的通路实乃当务之急。　　1.渠道通路　　渠道多元化、扁平化
的趋势不可逆转，渠道商的下沉至关重要。营销模式的不断推陈出新（例如厂商直供和省代），在挤
压着渠道商的生存空间。再加上手机的生命周期在缩短，总体价格在下降。在手机产品同质化的趋势
中，竞争对手争相提供渠道增值服务，谋求市场份额。在这种情况下，我们必须扩火现有的零售和维
修服务，围绕分销业务在价值链上纵向延伸，占领整个渠道，贴近最终用户，提高市场地位。　　从
国外来看，手机的销售30％是顾客购买，70％走运营商。分销这种模式是我们多年来一直坚持的，渠
道销售都在发展，但对我们来说“终端为王”，近来中国联通公司在上海与苏宁电器联合做终端业务
，我们也要把终端业务作为我们的战略，我们已经有了一些作为，但靠一步一步地建造平台是不够的
，我们要跳跃式发展。　　关键的问题，我们要知道渠道通路中运行的不仅是产品，更重要的是价值
。现代企业对产品的认识有了极大的提升，从产品的层面上升到解决方案、服务的高度，强调企业为
客户创造的价值。我们不但提供终端产品，还要提供服务，我们提供产品，还要提供增值服务，使得
渠道的价值更加扩大。　　因而，我们要立足于手机分销，以物流和信息化为支撑，通过完善的产品
线管理、优化运营成为业内最具效率的公司，为供应商及客户提供价值。利用我们的优势，通过同心
多元化不断发展壮大，成为3C产品及其他高附加值相关产品的分销商，最终以大规模、高效率、高盈
利成为分销业的领先者。　　2.物流通路　　物流服务和渠道服务结合，增加渠道商对于上下游的价
值，是分销商的核心竞争力。国际领先的分销商和渠道竞争对手都构建了有力的物流体系支持分销业
务。　　随着传统分销业务生存空间和利润空间的不断变窄，物流服务成为分销商新的业务和新的利
润来源。这种转换是现代营销领域的重要变革。沃尔玛所以能够迅速增长，成为世界500强之翘楚，与
其在节省成本以及在物流运送、配送系统方面的成就是分不开的。其配送中心1970年成立，已经有超
过30年的历史。沃尔玛2006年在物流方面的投资是1600亿美元，现在的业务还要继续增长，要增长
到1900亿美元。这些结合在一起，沃尔玛就可以为顾客提供一站式的消费服务，顾客来到一个商场当
中，所有东西都可以买到，这是沃尔玛业务增长的一个模式。这种从卖产品到卖一站式解决方案、卖
服务的转变已然悄悄地发生在各种工业、销售、服务领域。我们也必须认清并跟上这种发展潮流。　
　3.合作通路　　世界经济一体化后，市场竞争不再是纯粹的企业自身生产经营能力的竞争，而是逐
步演变成价值链与价值链之间的竞争。一流企业，不仅要有优良的核心能力，更要有一条有效率的价
值链作为支撑。因此要不断提升整个价值链的整合水平，通过战略结盟、合资、并购等手段促进上下
游一体化，致力于建立一条完整高效、链上厂商合力共赢的产业价直链，将价值链整合当作长期竞争
战略的主线内容。　　传统的分销商和厂商是你和我的关系，是独立的经营实体，要变为“我们”的
关系，成为战略合作伙伴，追求共同利益的最大化。我们要与厂商建立联合行动、信息共享、培训共
享的机制，分孚价值、合作共赢。　　集团在行业产业链上处于弱势地位，迫切需要和产业链的主导
者——运营商建立联盟关系，树立在产业链上具备优势的存在价值。从提高运营绩效的角度，运营商
需要外包非核心的业务，而关注核心业务。集团主要从事手机分销业务，技术含量低，资产规模小，
通过外包服务，可以提高技术水平，做大资产规模；通过外包服务，集团改变基于交易的收入模式，
获取重复的收入的来源。　　因此，我们要增强自身实力，为运营商提供不可取代的服务，通过增值
服务、联合行动、信息共享、平台定制等形式，与之形成战略合作伙伴关系，追求共同利益的最大化
。　　4.资本通路　　资本是现代企业运行的润滑剂。资本运作是利用市场法则，通过资本本身的技
巧性运作或资本科学运动，实现价值增值、效益增长的一种经营方式。我们要建立顺畅的资本通路，
筹措资金支撑战略业务发展，优化业务组合，盘活低效的存量资产，提升资产使用效率。　　5.通路
维护　　各种通路建立起来后，关键是要加大维护力度。通路既是价值增值的路径，也是价值创新的
路径。　　首要的是市场信息的收集和集成，对客户进行板块细分，为客户提供高质量服务，并优化
客户结构。　　同时也要加强关系管理，规避风险。对客户进行信用调查，谨慎选择客户，确认客户
风险并进行量化，对客户销售、资金等方面的能力进行风险评估。　　加强忠诚度、满意度管理。在
分销体系中培育忠实客户，发展新的有实力的经销商。与信誉好的客户建立长期、稳定的合作关系。
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　　为了配合通路的建设与维护，企业内部也要进行相应的变革，业务组织结构和流程要充分考虑到
客户的需求，优化客户服务流程，通路管理的责任要落实到人。
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