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电信公司总经理述职报告-述职报告
：本文电信公司总经理述职报告-述职报告，仅供参考，如果觉得
导读
很不错，欢迎点评和分享。
我叫某，来自某区电信公司某分公司。某年月主持某市电信局全
面工作，年底任局长，某年月公司化后任党委书记、总经理。几年来，
我们积极稳妥地推进企业改革，有力地促进了企业的发展。电话用户
数由 1998 年的 9.6 万户增至 2006 年的 20.3 万户，普及率由 7.00%

提高到 14.61%，居全区第一位；业务收入由 1999 年 1.71 亿元增加
到 2006 年的 2.44 亿元；全员劳动生产率 110 万元，列全区首位；
收支差额由 1999 年的支差 510 万元增长到 2006 年 1804 万元。职
工的收入有了明显提高。本人先后获得某电信“九五”期间先进工作
标兵等多项荣誉称号。
现将我在地市分公司领导岗位上对电信企业管理创新的一些思
考、实践和体会向领导和同志们作汇报。
（一）以自己的观念更新带动员工的观念更新
在公司化不久的一次出差的飞机上，民航报上一组关于一个服务
案例的讨论吸引了我。该案例说的是，一位经济仓的乘客因本仓的洗
手间已经有人，情急之下想使用公务仓的洗手间，被一位航空服务人
员阻拦和讥讽，引发乘客不满投诉。这个案例引起了我深深地思考，
同是从计划经济条件下走过来国有大型服务型企业，许多情形可能会
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是相似的。我把这个问题带回来在我们的员工中讨论 ,让员工们认识
到该案例的实质就是是否做到了“用户至上，用心服务”，是否把握
了根本服务理念问题。此后我采用“聊天法”、“剖析法”、“社会
现象分析法”等教育方法带动员工思想和观念的更新，帮助员工树立
新观念。聊天比灌输效果更好，我经常与各级管理人员聊天，并倡导
各级管理干部采取各种形式与员工聊天，在聊天中与员工交心，增进
了解和信任，进而做好更新思想观念的教育工作；用“剖析法”，剖
析国内外优秀企业的发展路子，找出自己的差距和企业的危险所在；
用社会现象分析法对社会现象进行分析，起到触类旁通的作用。经过
我们多种形式的宣传教育，引导员工逐步树立学习观念、竞争观念、
市场观念、服务观念等新观念。趟开了思想与观念之路，各项改革就
有了基础。
（二）围绕市场运作企业
某作为某改革开放的前沿，新兴电信运营商把某当成市场竞争的
主战场和突破口，采用不惜一切争夺大客户、不计成本大打价格战等
策略，与某电信争夺市场。面对市场竞争的白热化，我提出了“围绕
市场优化资源配置、围绕市场开展集约化管理、围绕市场强化竞争意
识、围绕市场争取最佳效益”的工作思路，并以员工熟悉的北部湾海
域的“八爪鱼”作比喻，形象地推出“八爪鱼”的经营理念：把某电
信变成一个像“八爪鱼”一样的有机体，它的触角发现市场时，可以
自动作出一个触角去应对市场或多个触角抢夺市场或全力以赴控制
市场的决定。为争夺市场，我采取了一系列应对措施。
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网络是市场竞争的物质基础，我组织相关部门优化资源，降低成
本，电话交换机实装率从 1988 年的 40%提高到目前的 80%。实现
集约化网络管理。在全区率先推行集中维护、集中管理和集中监控的
维护体制改革，提高了维护水平，还能把头脑灵活、有交往能力的技
术维护人员抽调出来，充实到市场和服务一线。
争夺大客户是新兴电信运营商在市场竞争中的进攻战略，我们在
细分市场的基础上针锋相对，以积极防御的态势稳定大客户。过去，
大客户服务实行的是“项目经理+客户经理”负责制，这种“单一直
线”制既使项目经理很累，又使客户经理降为低层次的“传话筒”，
客户经理出差导致大客户服务中断，还存在客户经理跳槽带走大客户
的隐患。在实践中，我和我的团队探索出“2B+D”的大客户服务新
模式。由两名客户经理集服务和营销职能于一身，共同服务一批大客
户，保证任何时候都有一名客户经理在为大客户服务。同时由项目经
理负责组成“D”项目协调小组，形成快速反应市场需求的一个虚拟
组织机构，其起关键作用的是项目协调发起人。大客户部根据任务的
轻重缓急，通过判断分析，协调指定某管理人员或中层领导担任项目
经理，必要时请示分公司领导，由分公司领导出任项目经理。项目经
理召集各部门相关人员参与项目工作，D 小组以该项目为首要任务，
确保“绿色通道服务”畅通。“2B+D”的新模式大大提高了对大客
户的服务效率。在拥有 40 栋别墅的国家科工委指定度假区、中国社
科院专家园中航别墅区宽带接入项目的竞争中，我们虽然捕捉信息晚
了一步，但以“2B+D”模式，发挥企业的整体威力，三天拿出项目
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方案及工程预算，以高效率击败对手赢得该项目，并且在一个月内完
成施工。尽管竞争对手在某组织一轮又一轮的市场争夺进攻战，我组
织团队的整体力量，打了一场又一场的积极防御战，有效地防止了大
客户的流失。
某是一个只有 20 万城区人口的小城市，几个电信运营商都在这
里抢占市场。我意识到创服务品牌是企业竞争的利器和杀手锏，在分
公司提出一个员工、一个部门、一项工程、一次服务就是品牌，以员
工个人的品牌打造某电信“诚信、高效、优质”的企业品牌，以此辉
耀中国电信品牌。竞争对手又是大客户的某移动公司新建机房需增加
电路，以增强其竞争能力。他们既可自己建，也可租用，在其举棋不
定之际，我们向移动公司承诺，以最优的方案提供电路出租服务。我
组织各个部门紧密配合，半个月就完成了工程，及时提供了能力，移
动公司对交付时间和费用很满意。为了打造某电信品牌，提高服务效
率，我们创新了业务流程。我经常与管理干部说，海湾战争中萨达姆
以过时陈旧的作战思想驾
感谢阅读，希望能帮助您！
