
苏州华铜张建峰 从技术走向管理

编者导语：“引爆材料革命”，换句话说就是：“用新型的材料解决客户最难的问题获得

的那种兴奋和喜悦”。在铜铝加工行业，张建峰从一名技术人员转向管理岗位，在做市场营

销工作之后，影响他最大的是理念的转变，由技术方面转向市场，以市场为导向，不再是闭

门造车，获取的信息量更大，结交到更多的成功人士，改变了自己的人生观和价值观，同时

使得自身的视野变大，在沟通和交际能力有所突破。

苏州华铜复合材料有限公司营销中心副总经理张建峰

人物档案

所在地：苏州

年龄：35

星座：天秤座

专业：企业管理

爱好：广泛

职业感悟：做事先做人，争做“自燃人”！

目前最大的压力：销量突破

近期的工作计划：突破销量

如果不做 市场营销 会做什么：创业



最近看的电视剧：无

最近在看的书：稻盛和夫《干法》

近期生活计划：期盼与家人出门旅游

最爱的游戏：陪女儿做游戏

最爱的运动：陪家人做户外运动

从技术走向管理

因为学的是电气方面的专业，1998年张建峰从学校毕业后从事电气相关的行业。初始的

5年，他主要从事于技术开发人员，参与电源开发设计、逆变器以及 UPS 的设计和开发，职

位也从技术员、技术经理、生产经理一直做到生产副总。2004年进入华铜公司，先后从事过

技术、质量、行政以及营销方面的工作。

从2008年开始，张建峰的重心转向从事市场营销方面的工作。2003年他接触了解铜加工

行业，2004年进入华铜公司，因公司开发新型导电材料，张建峰有幸作为技术方面人员参与

了新型材料的开发，了解铜铝复合排的工艺过程，同时经常参与公司产品的推广会，从而逐

步转入了市场营销领域。

苏州华铜 没有比这更好的舞台

苏州华铜复合材料有限公司是中国最大的铜铝复合材料生产单位，参与起草诸多国家标

准与行业标准，为铜铝复合材料行业发展做了大量的基础工作，为产品推广与行业发展贡献

了巨大力量。

铜铝复合排生产技术与工艺是国际领先水平，将传统铜导体和铝导体的优势集为一体。

与同类产品相比，一是产品生产采用“固液熔合”工艺，比其他“固相结合”产品结合强度高，

加工性能好！二是铜铝体积比为20：80，满足最新标准要求，是性价比最高的产品。

在营销中心，张建峰主要负责四个方面的工作：

产品外部推广：组建全国39家分公司（安徽和海南筹办中），覆盖全国营销市场，截止

今日已经建好37家分公司；在全国客户聚集地我司举行大型的专题推广会，每场规模在200

人左右；运用行业年会、各地展会进行规模推广；建立自己的营销团队，进行 C to B推广

核心客户管理：根据市场方面的情况，结合公司的实际情况，我们寻找需求量大，应用领域

广的创新型企业，通过战略合作协议、项目合作以及来厂参观的形式，帮助客户提高自身产

品的竞争力。

重大项目攻关：根据客户的要求，公司组织内部技术骨干对客户的项目进行攻关；通过



邀请客户的甲方来厂参观考察、进行项目合作以及技术支持。

市场技术支持：组织相应技术支持团队，为客户解决生产技术难题，如，加工、生产以

及应用。

市场营销改变人生价值观

作为一名市场营销人员，张建峰最大的成就感来自于客户，用他的话来说就是：“引爆

材料革命”，换句话说就是：“用新型的材料解决客户最难的问题获得的那种兴奋和喜悦”。

他坦言在做市场营销工作之后，影响最大的属于理念的转变，由技术方面转向市场，以

市场为导向，不再是闭门造车，获取的信息量更大，结交到更多的成功人士，改变了人生观

以及价值观，同时使得自身的视野变大，在沟通和交际能力有所突破。

职业生涯

《职业的力量》： 您做市场营销是什么时候？最初是什么促使您进入这个领域的？

张建峰：我是2008年从事市场营销方面的工作。2003年我接触了解铜加工行业，2004

年进入华铜公司，因公司开发新型导电材料，我有幸作为技术方面人员参与了新型材料的开

发，了解铜铝复合排的工艺过程，同时经常参与公司产品的推广会，从而逐步转入了市场营

销领域。

《职业的力量》：介绍下您之前的职业经历？

张建峰：1998年，因为我学的是电气方面的专业，所以我从学校毕业后从事电气相关的

行业。初始的5年，我主要从事于技术开发人员，主要参与电源开发设计、逆变器以及UPS

的设计和开发，职位也从技术员、技术经理、生产经理一直做到生产副总。2004年进入华铜

公司，先后从事过技术、质量、行政以及营销方面的工作。

《职业的力量》：回顾自己的职业经历，最想说的是什么？对那些职场新人有什么忠告

和建议？

张建峰：在整个职业经历中，我最想说：“在工作中，只有多做，才能积累经验，才能

提高自己的能力。”

对于职场新人，谈不上有什么忠告，就提出三点建议吧。

学习能力很重要，不管在哪一家公司，都喜欢勤奋好学的员工；

沟通能力很重要，需要做事情，就要做好沟通协调的工作，多历练有助于自身能力的成



长；

选择能力很重要，路有千条，但是你能够选择的只有脚下一条路，一旦选择之后就要拼

尽全力，在这个行业做好做强。

《职业的力量》：您跟我们介绍下您所在的营销中心的工作具体是干什么？

张建峰：在营销中心，我主要负责四个方面的工作：

1、产品外部推广：

组建全国39家分公司（安徽和海南筹办中），覆盖全国营销市场，截止今日已经建好37

家分公司；

在全国客户聚集地我司举行大型的专题推广会，每场规模在200人左右；

运用行业年会、各地展会进行规模推广；

建立自己的营销团队，进行 C to B推广；

2、核心客户管理：根据市场方面的情况，结合公司的实际情况，我们寻找需求量大，

应用领域广的创新型企业，通过战略合作协议、项目合作以及来厂参观的形式，帮助客户提

高自身产品的竞争力。

3、重大项目攻关：根据客户的要求，公司组织内部技术骨干对客户的项目进行攻关；

通过邀请客户的甲方来厂参观考察、进行项目合作以及技术支持。

4、市场技术支持：组织相应技术支持团队，为客户解决生产技术难题，如，加工、生

产以及应用。

《职业的力量》：在您的领域，或者说作为为一名市场营销人员，您认为最大的成就感

是什么?

张建峰：作为一名市场营销人员，最大的成就感来自于客户，用一句话来说就是：“引

爆材料革命”，换句话说就是，用新型的材料解决客户最难的问题获得那种兴奋和喜悦。

《职业的力量》：在做市场营销之前或者之后，哪些人或事对您的影响比较大？

张建峰：在做市场营销工作之后， 影响最大的属于理念的转变，由技术方面转向市场，

以市场为导向，不再是闭门造车，获取的信息量更大，结交到更多的成功人士，改变了人生

观以及价值观，同时使得自身的视野变大，在沟通和交际能力有所突破。

《职业的力量》：目前为止，职业生涯中令你印象最深刻的事情什么？

张建峰：目前为止，我印象最深刻的事情是：我司产品在国内首次取得了铜铝复合排产



品的电力认证。

《职业的力量》：您所在的苏州华铜复合材料有限公司是一家怎样的公司，这个行业有

哪些特殊和不同之处？

张建峰：苏州华铜复合材料有限公司是中国最大的铜铝复合材料生产单位，参与起草诸

多国家标准与行业标准，为铜铝复合材料行业发展做了大量的基础工作，为产品推广与行业

发展贡献了巨大力量。

铜铝复合排生产技术与工艺是国际领先水平，将传统铜导体和铝导体的优势集为一体。

与同类产品相比，一是产品生产采用“固液熔合”工艺，比其他“固相结合”产品结合强度高，

加工性能好！二是铜铝体积比为20：80，满足最新标准要求，是性价比最高的产品。

《职业的力量》：想对您的同行说点什么？

张总：同行不是冤家，同行有共赢、有互补。希望与业内朋友一起共同努力促进行业发

展，通过不断提高各自服务水平，为客户创造更大价值，避免同行相互压价，进行不理智恶

性竞争。

《职业的力量》：您的职业理想是什么？

张建峰：提高企业知名度，扩大产品销量。

生活故事

《职业的力量》：工作之余您的其他时间都花在哪里？

张建峰：工作比较繁忙，经常到全国各地出差，除工作之外就是想利用一切机会与时间

多陪伴家人。

《职业的力量》：工作上出现过倦怠期吗，具体能谈谈么？您会怎么去调节？

张建峰：经常出差容易劳累，比如经常坐长途车或等候飞机比较劳累。调节办法是换角

度考虑问题，想象难得有空闲时间，通过看书、看电影进行休息。

《职业的力量》：多久会回老家一次？

张建峰：平均一年一次

《职业的力量》：您的生活理想是什么？

张建峰：让家人与朋友过上更高品质的生活，有足够时间与家人和朋友共同分享高品质

生活。

《职业的力量》：您朋友多么？一般怎么评价您？



张建峰：全国处处是亲人，全国有39家分公司，各省都有朋友。朋友认为我有激情、乐

观、开朗、仗义、厚道。

《职业的力量》：您最喜欢的城市？为什么？

张建峰：苏州，这里环境优美。


