
高端市场 ,加快了进军国际市场步伐 ,全年出口创

汇又创历史新高 ,突破了 1亿美元大关 ,标志着双

星内外销“两条腿走路”战略取得重大成功。

在鞋类出口方面 ,他们首先寻求新的出口品

种增长点 ,推出了系列化新品 ,加大了注射鞋 、冷

粘鞋 、全胶鞋的出口力度 ,开发的冷粘童鞋 、全胶

鞋 、拖鞋等受到国外消费者的青睐 。其次 ,借广交

会等展会契机 ,争取新客户 ,加大与跨国公司的合

作。再者 ,加大定牌加工力度 ,将有些品种转到南

方一些生产厂加工 ,缓解了出口订单多的压力;同

时 ,他们以信息化赢市场 ,通过电子商务 ,扩大国

际销售市场 。最后是发动全员创新 ,提高效率 ,降

低成本 ,为参与国际市场竞争创造了成本优势 。

各鞋厂发扬拼搏精神 ,赛飞机 、赛轮船 ,赶交期 ,及

时满足了客户需求。

双星轮胎总公司认真分析轮胎国际市场新形

势 、新变化 ,抓住轮胎出口的最好机遇 ,迅速调整

经营思路 ,新开发了近 20 个国家和地区的市场;

为扩大国际市场占有率 ,双星集团加大对轮胎总

公司的投入 ,扩大生产能力 ,无内胎子午线轮胎 、

特殊结构的轮胎 ,满足了细分化 、多极化 、个性化

的国际轮胎市场需求;同时 ,完善激励和考核机

制 ,充分调动起业务员开拓国际市场的积极性 ,他

们积极推介“双星”自主品牌 ,提高了双星轮胎国

际市场知名度和影响力。双星轮胎总公司还深入

开展岗位质量竞赛 ,为创造名牌精品提供了保证 。

2004年 9月份 ,双星全钢子午线轮胎荣膺“中国

名牌” 。特别是轮胎总公司领导和员工积极开展

各种技术 、工艺 、管理等创新竞赛活动 ,有效地消

化了原材料涨价等给企业带来的不利因素 ,为双

星轮胎出口赢得了价格优势 。一系列措施 ,使双

星轮胎出口扩大到美国 、澳大利亚 、马来西亚 、韩

国 、欧洲等 110多个国家和地区。 王开良　

库珀品牌将全面进入中国

库珀公司主席 Dat ti lo先生日前表示 ,中国有

6 ～ 7亿的轮胎潜在用户 ,发展前景广阔。该公司

计划 2005年在中国取得 10 亿美元以上的销售

额。同时希望依靠并购或合资方式获得供应当地

市场产品的生产能力 ,库珀品牌将全面进入中国。

库珀公司在中国昆山与台湾省建大橡胶工业

股份公司投资 2亿美元的轮胎工厂目前正在建设

中 ,计划 2006年投产 ,2008年形成年产1000万条

轮胎的生产能力。除此之外 ,库珀公司还在杭州

中策橡胶股份公司贴牌生产乘用车轮胎、轻型卡

车轮胎及中型载重子午线轮胎 。库珀公司正考虑

向中国市场提供原配轮胎 ,以提升自己的品牌价

值 ,并加强了同建大的合作 ,成为建大轮胎在北美

地区的独家经销商。 丁　晶　

河南风神工业叉车轮胎

正式投入生产

2005年元月 ,随着河南风神轮胎股份有限公

司 28×9-15-12PR 、6.00-9-10PR 、6.50-10-10PR、

7.00-12-12PR , 花纹为 IN-3的4个规格工业叉车

轮胎相继投产 ,标志着一个新的轮胎系列的正式

产生———工业车辆轮胎系列 。

近几年来 ,随着载重斜交轮胎市场的日趋饱

和 ,载重斜交轮胎的发展受到一定的限制 ,该公司

把斜交轮胎的发展方向转向工程机械轮胎、大规

格农业轮胎和工业车辆轮胎 ,以开拓新的市场 ,扩

大斜交轮胎的生存空间 ,同时提高公司经济效益。

经过几年的开发生产 ,工程机械轮胎和大规格农

业轮胎的发展已初见成效 ,于是该公司开始将工

业车辆轮胎的生产提到了日程。2004 年上半年

技术人员对工业叉车轮胎配套及零销市场进行了

深入的调查 ,收集市场信息 ,有不少配套厂和客户

表示愿意配套或销售该公司的工业车辆轮胎 ,希

望尽快开发叉车轮胎。于是该公司确定先期开发

4个市场销量最大的轮胎规格 ,并于 2004年年底

将 4个产品成功试制出来 ,产品经室内试验 ,轮胎

外缘尺寸和各项物理机械性能完全达到家标准要

求和预期设计 ,并且小批量轮胎已在公司进行了

实际使用试验 ,取得了较满意的效果 。

该 4 个规格轮胎的正式投产 ,填补了该公司

产品系列的一个空白 ,必将产生较好的经济效益 ,

同时也为开发其它规格的工业车辆轮胎奠定了基

础 。 何红卫　
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