
应商 ,并将比价信息交审计部审核 ,严格控制各项

支出 。该公司与一些供货质量好 、信誉度高的客

户建立了长期合作关系 ,并建立采购台帐 ,对市场

行情及供应商的品种 、质量和价格等及时了解 、分

析 ,随时掌握市场变化 ,争取用最小的成本采购到

质优价廉的产品。2004 年公司供应部在了解氧

化锌涨价的信息后 ,与供方以每吨 8600元的到货

价一次定货 60t ,在货到公司后市场氧化锌价格

已涨到 9800元 ,每吨降低采购成本 1200元 ,一次

节约资金 7.2万元。通过采购成本管理和控制手

段的加强 ,使采购活动成为了公司的利润源泉之

一。 王旭涛　

贵轮开展 APQP培训

2005年 1月份 ,贵州轮胎股份有限公司聘请

卡特比勒亚太培训中心中国运作部的专家对工程

技术人员 、相关管理人员进行了产品先期策划和

控制计划的培训 ,即 APQP 培训 。

APQP 是用来定义 、制定和规定未提供满足

顾客期望和需要的产品和服务的目标 、任务 、步

骤 、计划 ,并确保达到预期要求的活动 ,它可以引

导资源 ,使顾客满意 ,促进对所需更改的早期识

别 ,避免晚期更改 ,以最低的成本及时提供优质产

品。

实施 APQP 的基础是:组织小组 、确定范围 、

小组间的联系 、培训 、顾客和供方的参与 、同步工

程 、控制计划和问题的解决 。APQP 的五个过程

包括:计划项目 、产品设计和开发 、过程设计和开

发 、产品和过程的确认 、反馈 、评定和纠正措施 。

钟明贵　

河南风神工程机械轮胎

畅销国际市场

随着河南风神轮胎股份有限公司产品出口市

场的逐渐拓宽 ,工程机械轮胎已越来越受到国外

用户的关注和认可 ,出口量大增 ,部分经营国内其

它工程机械轮胎的国外轮胎代理商开始转向经销

该公司工程机械轮胎 。

2005年新年伊始 ,已有多家国外的大型轮胎

经销公司到该公司参观 ,进行技术交流和业务洽

谈。这些公司不仅带来了大宗的工程机械轮胎订

单 ,还与风神公司技术人员进行了面对面的技术

交流 ,介绍了他们的工程机械轮胎管理使用状况 ,

轮胎的使用条件及要求 ,使技术人员学到了不少

知识 ,开阔了视野。同时还带来了国际轮胎市场

信息 ,且是该公司目前没有生产但市场需求量较

大的产品 。这些信息将对该公司 2005年的工程

机械轮胎开发起到有价值的参考作用 ,并将拉动

该公司今年工程轮胎二期工程投产后的轮胎生产

和销售 ,带来可观的经济效益 。 何红卫　

双星实现新年开门红

2005年 1月份 ,双星集团迎来了新年“开门

红” ,总销售收入比去年同期增长 108.24%,出口

创汇同比增长 138.5%,产品呈现供不应求之势 。

进入 2005年 ,双星紧紧抓住市场机遇 ,采取

有效举措 ,积极组织好生产 、营销活动 ,使生产经

营继续保持了较好的增长势头 。针对今年市场竞

争激烈 、材料继续上涨的特点 ,双星领导班子在年

初即召开了工作会议 ,认真分析局势 ,确立了“用

2 ～ 3年时间使销售收入过百亿 ,实现打造中国综

合性制造加工业特大集团”的目标。抓营销促市

场 ,抓改革转机制 ,抓调整促创新 ,抓管理促效益 ,

拓展中高端市场 ,实施品牌资本运作 ,大力开展促

销活动 ,使产品满足了市场需求 ,经营销售创造了

最好的历史纪录 ,唱响了新年工作的“开门红” 。

地处沂蒙山区的双星鲁中公司和瀚海公司在

新年之际展开了岗位技能大比武 ,其中双星鲁中

公司新春开工第一天就完成产量 4.1万双 ,质量

一等品率达到了 100%,赢得了“满堂彩” ;双星瀚

海公司开工第一天便生产出口童鞋 4000双 ,创出

新年开工历史最好水平。青岛开发区的双星鞋厂

8条生产线全面投入生产 , 车间的出勤率达到

100%,当天完成产量 2.26万双 ,有的员工为了按

时赶回来 ,正月初二一大早就赶往工厂 。

除了合适的产品 ,双星灵活的销售策略也为

·32· 　　　　　　橡　　胶　　科　　技　　市　　场　　　　　　　　　　第 7期


