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从大邱庄小作坊到全球钢管巨头
“友发”凭什么能够崛起？
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平安人寿康养服务之星:
未雨绸缪筑守护 用心做好家庭“保险搭子”
平安人寿天津分公司卓越展业处经理张彦玲

深耕保险行业
近二十载，张彦玲是
平安五星级、百强品
牌导师，IDA国际铜
龙奖得主，钻石俱乐
部终身会员。从业
以来，她累计为客户
送去5.3亿元保障，
服务276位客户，处

理保单2025件，带领团队斩获全国三好
五星团队荣誉。
入行时一桩真实案例，让她对保险的

意义有了深刻体悟。一位客户突发重病，
长时间手术期间家属面临高额押金压力，
即便理赔覆盖大部分医疗费，收入中断带
来的连锁困境依旧沉重。“保险不是冰冷
的合同，而是未雨绸缪的温柔。”张彦玲
感慨。（本案例仅供理解保险保障意义之
用，具体责任以保险合同条款为准）

不少年轻人认为身体健康就无需保
险。在她看来，年轻不是风险的绝缘体，
反而是配置保险的黄金期，保费更低、选
择更广。普通家庭可以参考家庭财务四
象限思路：优先为家庭支柱配置重疾、寿
险，牢记“先买足保障”。
她的团队坚持线上线下双轨服务，在

符合公司服务规则、客户自愿接受服务的
前提下，提供重疾关怀、重大变故关怀以
及保单生效对应日主动回访服务。通过
分层客户活动、季度调研迭代服务，打造
“活动—服务—保障”服务闭环。团队实
行阶梯式成长培养，坚守专业底色。（以上
服务介绍不构成邀约或要约，相关服务为

团队增值服务，非保险合同约定责任，具
体以公司产品服务规则为准。）
张彦玲提醒广大市民，家庭保险规划把

握三大要点：合理控制保费支出；优先配置
保障；伴随人生节点动态检视保单。保险配
置需要您充分认可保险产品，同时需符合特
定规则条件。“靠谱，才是最长久的竞争力。”
专业的保险规划，要走在风险到来之前。
【重要提示】

1.本文所述“保险康养顾问”指保险代理

人，相关服务由平安人寿提供，其展业范围仅

为保险产品销售，不提供医疗诊疗服务。

2.“三好五星”是平安人寿内部营业部

经营评价体系，为阶段性内部荣誉评定，非

第三方权威认证，不构成保险产品收益及服

务承诺。星级评定具有周期时效性，具体评

定规则由平安人寿制定。保险产品的保障

责任以正式保险合同条款为准。

3.IDA-InternationalDragonAward

（国际龙奖），保险行业国际性荣誉奖项。

4.文中案例仅供理解保险保障意义之

用，具体责任以保险合同条款为准。

保单生效对应日主动回访为团队服务理念

与服务目标，不属于保险合同约定责任，该类增

值服务设有服务资格门槛，须达到相应保费条

件（如年交保费≥3000元）方可享受。不承诺全
部场景均实现上门到访，回访包含线上、线下多

种形式，服务开展将充分尊重客户意愿，保险权

利义务以保险合同正式条款为准。

张彦玲

主持人：如果梳理天津友发钢管
集团股份有限公司（下称“友发”）成长
的重要节点，您觉得现在的友发处在
怎样的发展阶段？
金东虎：友发的发展可以简单分成三

段：第一段从2000年创立到2009年，是友
发“从无到有——艰苦创业的十年”；第
二段从2010年到2019年，是友发“从弱
到强——全能冠军的十年”；第三段从
2020年开始，友发迈入了第三个十年发
展新阶段，是“国际化的十年”，我们确定
了“由千万吨迈向千亿元，做全球管业第
一雄狮”的十年战略目标，不再单纯追求
产量增长，重心转向产品升级、技术创新、
全产业链服务、绿色低碳和国际化布局，
要努力成为受人尊敬的百年企业。

主持人：2000年友发造出第一批合
格焊接钢管，送到工地后工头说“比小作
坊强太多”，这句话背后，是友发从第一
天起就把质量当命。这种“实在劲儿”，
对今天的友发还有什么影响？

金东虎：当年一句“比小作坊强太
多”，看着朴素，其实这是友发质量文化的
起点。创业之初，我们提出“产品就是人
品”的经营理念，在行业内率先取消补焊
管和接头管。历经四次质量革命，从钢
管品质要保证“万无一失”，到提出钢管
次品率指标低于十万分之一，力争实现
五十万分之一，不让一根问题钢管流入
市场。经过二十多年的品控坚守、品牌

打造，旗下“友发”“正金元”“海乾威”钢
管品牌成为“中国驰名商标”，今年新并
购的“隆泰迪”也成为友发品牌矩阵成
员，如今“好钢管，友发造”不仅是行业共
识，也成了市场价格的风向标。

这种“实在劲儿”慢慢固化成制度：
质量优先，绝不牺牲品质换成本、换工
期，这份实在，就是友发品牌最核心的
信任资产，也是我们能持续和大型基建、
市政项目、重点工程长期合作的根基。

主持人：2008年金融危机期间，好多
钢管厂倒闭，友发却扛过来了，年销售额
早已突破百亿元大关，成了“中国钢管大
王”，友发凭什么在危机中反而扩张？

金东虎：在那个时期，整个钢铁产业
链需求萎缩、价格剧烈波动，大量中小钢
管企业资金链断裂。友发能扛住并且抓
住机会扩张，是多方面合力的结果。第
一是稳健的财务策略和对诚信文化的坚
守，不盲目高负债，现金流管理严格，不
拖欠挤占上下游企业资金，危机期间能
够守住资金安全；第二是遍布全国的忠
实经销商合作伙伴和多元化的客户结

构，不只依赖单一行业，市政、基建、油
气、水利、钢结构、制造业等领域客户均
衡，“大友发”团队同舟共济、共克时艰，
能够有效化解和分散风险；第三就是前
面说到的质量品牌口碑，市场下行的时
候，客户更愿意选择靠谱、稳定的供应
商，而不是低价劣质产品。
还有一个很关键的王牌：产业链协同

和成本管控能力。我们对原材料波动预
判更早，供应链管理更成熟，成本管控与
存货周转效率做到极致。危机也是行业
洗牌期，劣质产能出清，友发凭借稳定交
付能力和多年来建立的品牌、口碑、规
模、机制等方面优势，顺势提升市场份
额。危机之中拼的不是短期利润，更是
抗风险能力和长期信誉。

主持人：从“只造钢管”变成“钢管产
业链服务商”，这个全产业链布局是主动
设计还是被动应对？

金东虎：这是主动谋划的战略选择，
不是被动应对市场。早些年我们只做钢
管制造，很多客户还要单独找配套企业做
防腐和进一步的管材深加工以及找车队

运输，多方协调、多头对接，沟通成本高，
业务效率低，交付周期、质量标准难统
一。我们发现，下游客户真正需要的不只
是一根钢管，而是一套完整管材交付方
案。所以我们向上与大型钢厂建立长期
业务机制，稳定原材料供给，平抑原料波
动；向下进一步发展多种方式的防腐保
温、机械加工、订单定制、物流配送能力，
打造一站式服务。全产业链布局之后，
好处很明显：一是可以更好管控产品全
流程质量；二是缩短交付周期；三是提升
客户黏性，把单纯产品买卖关系，变成长
期合作伙伴关系。友发也正在由“钢管
制造商”向“钢管制造服务商”转变，努力
成为“全球管道系统专家”。
主持人：您2019年加入友发，恰逢这

家企业从“千万吨”迈向“千亿元”的关键阶
段，友发的下一步会怎么走？
金东虎：友发下一步，核心就是坚定

不移地走高质量发展之路。在已基本完
成全国产能布局的基础上，加快智能化、
绿色化改造，攻坚高端管材研发，推动
从产品制造商向综合解决方案服务商
转型，推动国际化布局，稳步向千亿目
标迈进。我们坚持实业为本，深耕钢管
主业，持续做强产业链，持续提升企业
核心竞争力。

我想对广大青年员工说：“传统制
造业大有可为。钢管看着是普通工业
品，却支撑着国家基建、能源、水利等重
大工程，这是一份有价值、有担当的事
业。希望年轻人扎根岗位，保持求真务
实、持续学习的劲头，敢于创新，共同把
来自天津大邱庄的企业，打造成为全球
领先的管材解决方案服务商，做全球管
道系统专家。”
（本节目由天津农商银行特约支持

播出）

前不久，2026中国民营企业

500强发布会在津举行。这是中

国民营企业500强发布会首次在

天津举办。《津彩访谈——民企正

风华》推出特别策划——登峰，访

问本市上榜企业负责人，见证天

津民营企业创新能力、经营效益

和核心竞争力的持续跃升，感受

民营企业坚定不移地走高质量发

展之路的蓬勃力量。

主持人赵巍对话天津友发钢管集团股份有限公司党委书记金东虎（右）


