
加强基础工作 推进铁路运输市场营销
郑丽红

（经济管理系）
  摘 要 铁路运输市场营销起步较晚，一些基础工作还比较薄弱⒚本文从更新观念、确立

营销主体、注重内部营销等方面分析，强调加强基础工作的重要性，以期推进铁
路运输市场营销工作的开展⒚
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0 引 言

  铁路运输业已连续三年亏损，原因是多方面的，其中很重要的一点是竞争机制的弱化，造
成市场份额下降，收入锐减⒀要摆脱目前的困境，就需要铁路运输企业积极开展市场营销，努力
增加运输收入⒀事实上，市场营销在铁路运输各级单位已被不同程度地运用，并取得了一定成
效，但由于基础工作薄弱，营运观念不强，这就影响了营销工作顺利地开展⒀因此，铁路在探索
营销策略，完善营销手段之时，应注重观念转换，加强基础工作，为推进铁路运输市场营销积
极、稳妥地开展提供有利条件⒀

1 观念更新

  观念更新是营销工作的思想基础，因为只有观念全面、彻底地更新，才能带动营销工作积
极、协调地开展⒀我国市场经济起步较晚，铁路运输业进入市场又相对滞后，“铁老大”思想才刚
刚发生转变，人们对市场营销的认识还比较粗浅⒀实际工作中需要变坐商为行商，主动与客户
加强联系，但铁路运输还只是上面的几个领导，下面的几个营销人员才真正关心市场，尊重客
户，这远远不能适应营销工作的需要⒀另外，人们对市场营销含义的片面理解，又造成营销工作
往往停留在销售环节，而忽视了其他环节，使其失去了更广阔的意义⒀因为著名管理学家彼得
·杜拉克曾指出：“市场营销的目的就是使销售成为不必要”⒀
  基于以上分析，目前强调观念更新问题应从两方面着手⒀一方面是普及市场营销的宣传，
使每一个员工都了解铁路运输开展市场营销的必要性，以及自己身处其中的职责，这样才能调
动起全体的力量，而不是部分的力量，参与到市场竞争中去⒀另一方面就是不断深化人们对
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市场营销含义的理解，引导营销工作健康、顺利地开展⒀市场营销是以满足消费者需要为中心，
通过市场变潜在交换为现实交换的一系列活动，它包括市场营销研究、市场需求预测、新产品
开发、定价、分销、物流、广告、人员推销、销售促进、售后服务等等内容，销售仅仅是现代市场营
销活动中的一部分⒀因此全体员工应该增强市场意识，全面、正确地理解市场营销的含义，展开
全方位的营销活动，推进铁路运输营销工作的开展⒀

2 铁路运输行业的市场营销主体

  市场营销主体是指商品交换过程中较为主动、积极的一方⒀随着改革开放，交通事业的蓬
勃发展，运输行业正由卖方市场转变为买方市场，各种运输方式竞相出售自己的运输产品，自
然而然成了运输市场当中的营销主体⒀我国铁路运输单位目前实行的还是四级管理体制，两级
法人制度，具体由哪一级担任市场营销的主体还是一个急需明确的问题⒀因为，目前铁路运输
行业，上至部里，下至站段，大多设有营销部门，而每个营销部门又都认为自己所属单位就是营
销主体，有各自的目标利益⒀因而出现了局与局之间、分局与分局之间、站（段）与站（段）之间争
抢货源的情况，这个现象在各单位邻近区域显得尤为严重，甚至在同一个分局，同一个站（段）
管辖范围内都时有发生⒀对此如果不加以干预，任其发展，不但达不到相互促进的目的，反而会
适得其反，加剧各铁路运输单位之间的利益冲突，影响铁路运输的高度配合，削弱铁路与其他
运输方式竞争的实力，甚至还会损害铁路在消费者心中的形象，危害铁路全局的利益⒀
  明确铁路运输行业的市场营销主体，就是划定开展营销工作的利益中心⒀它一经确立，那
么它所选定的营销策略、营销方式、营销手段都可以针对只要与其有竞争关系的其它营销主
体，而不论该主体是路内的还是路外的⒀那么，为保证营销活动这一市场行为的步调统一，利益
统一，谁是自主经营、自负盈亏的市场主体，谁就应该是营销主体⒀根据我国铁路运输企业体制
改革的要求，如果分局（不含分局的小路局） 作为市场主体，营销工作就应该以它为单位来开
展⒀这样既可以在主体内部强调统一布署，并肩协作，从而降低“内耗”，提高营销管理效率；又
可以对外强调竞争，增强铁路的竞争活力，提高经济效益⒀
  另外，各个铁路分局作为不同的营销主体，它们之间的关系又不只是竞争对手那么简单⒀
因为根据铁路运输大联动机的特性，相邻分局之间相互竞争的同时，还应强调合作⒀为了根本
解决这个矛盾，笔者认为应该打破现行管理体制设置中所采用的行政框架模式，而应按线路设
置分局，并减少中间站⒀这样才能减少铁路运输行业的产品在行业内部的交叉重复，而直接面
对公路、水路等其他运输方式的挑战⒀如果铁路以这样明确的营销主体形式推向市场，既不会
分散铁路运输的整体实力，又能使铁路营销工作的重心转移到与其他运输方式的竞争上来⒀这
将有利于铁路的发展，符合铁路运输行业全面开拓市场的需要⒀

3 注重加强铁路运输企业的内部营销

  现代营销活动提倡“市场导向”替代“营销导向”，这就意味着营销活动不是为了营销而营
销⒀它要以市场需求为出发点开展工作，这是单个营销部门所完成不了的，因此不可过度膨胀
营销部门的重要性，也不能仅谈顾客，而需顾及所有对顾客有影响力的其它力量⒀其中，针对企
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业内部的影响力开展的营销活动，我们称之为内部营销⒀内部营销不仅仅只注重营销人员，而
把全体员工都视为一个市场来经营，整合企业的内部文化氛围，协同价值取向，营造一个团结
协作、积极进取的内部环境，从而增强企业的整体竞争力⒀从这可以看出，内部营销是市场营销
不可缺少的一部分，是企业针对顾客开展外部营销的内在基础⒀内部营销搞不好，外部营销搞
得再好也难以奏效⒀
  对于铁路分局这一营销主体来说，内部营销工作显得尤其重要⒀因为要完成运输产品，车、
机、工、电、辆，哪一个部门都不可少；调度、运转、装车、卸车、排空，哪 一个环节也都不能缺⒀铁
路要发挥超大型企业的优势，参与市场竞争，就应加强内部营销，增强企业员工的团体意识，密
切各职能部门的配合⒀但现实情况中，营销员抱怨得最多的一个问题就是企业内部难以协调，
工作难做⒀因为他们工作的重点是揽货，至于货揽回来以后的工作则由其它部门负责完成，他
们无法向客户保证兑现⒀因此，有时他们好容易揽到了货却配不上车；配上了车，有时却因为其
他部门乱收费、野蛮装卸、服务质量差等问题把顾客吓跑了，致使营销人员处于两头受难的境
地⒀出现这样的问题很大一部分原因在于铁路运输企业中直接感受市场冲击的部门很少，无法
引起人们足够的重视；再加上领导们关心外部关系远远多于内部关系，使得一些内部制度未及
时作出调整，与市场运行机制脱钩，调动不起广大职工的积极性，造成各职能部门关心市场的
程度不一，步调不协调，工作脱节，营销工作成了营销部门上演的“独角戏”，有时还会碰拆台
的，这些都极大地挫伤了营销人员的积极性，影响了营销绩效⒀
  加强铁路运输企业内部营销，首先应关心员工，注重人才，树立以人为本的企业形象，使企
业具有凝聚力，领导具有向心力；同时教育员工，培养人才，在全体员工中树立“顾客至上”的观
念，发挥每个员工的聪明才智，紧紧围绕市场需求开展工作，消除本位主义思想；另外，更重要
的是建立起以营销部门为中心的管理体制，发挥其连接市场需求与企业内部反应的桥梁作用，
强调其它职能部门与它的配合，同时制定与之相配套的干部制度、用工制度、分配制度，形成有
效的营销机制，并且不仅仅把这些激励政策运用在营销人员身上，而是落实在全体职工身上，
才能激发起广大员工的工作热情，使得营销政策得以贯彻执行，企业的目标得以完整实现⒀
  以上只是铁路运输开展市场营销所要做的基础工作，但要真正干好营销，在满足顾客需求
同时，提高企业的经济效益，还需要一个边研究边实践边发展的艰难过程⒀
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