
150场路演的大型促销宣传系列活动 。截止到

2009年 8月 18日 ,公司已在内蒙 、新疆 、陕西 、黑

龙江 、安徽 、云南等 12个省和自治区举办了 107

场路演活动 ,参加活动的司机 、经销商 、车队经理 、

管理者以及终端客户等达到 7 600人次 ,其中新

客户2 700人次 ,新客户所占比例达到 35%。活

动现场订购轮胎 3 万余套 ,所售产品价值达到 5

400万元 ,路演活动初见成效。本次活动的主要

目的是拓展终端销售网络 ,零距离激活终端客户 ,

现场指导客户正确选用风神轮胎产品 ,培养客户

对“风神”的认知度 、忠诚度 、信任度 ,从而达到了

解市场 ,把握市场 ,掌控市场的目的。

路演活动采取与终端客户举办联谊会的形式

举力 ,包括宣传 、培训 、互动 、抽奖 、订货 5个环节 ,

以走进司机生活 、了解终端客户需求为目的。活

动现场由公司营销人员与当地销售人员对公司的

发展情况和今年公司新产品的研发、技术改进等

情况进行详细介绍 ,对客户选用的轮胎进行点评

并提出建议;现场互动问答 ,及时解决客户在轮胎

品种选择 、正确使用与保养 、三包等方面的问题 ,

有效帮助客户降低轮胎使用成本 ,大大提升风神

品牌形象。

另外 ,公司根据各地的市场情况 ,与当地经销

商协商 ,采取多种形式的现场抽奖活动。如此大

范围的各地路演活动 ,包括抽奖活动在国内轮胎

行业尚属首例 ,同时也是公司对新销售模式的尝

试 。抽奖活动现场气氛热烈 ,很好的激发了客户

的订购热情。今年 5 月份 ,公司联合郑州公正公

司在河南商丘市举行的一场路演活动 ,现场人员

踊跃参与 ,气氛热烈 ,当场订购轮胎近千条 。6月

份 ,公司联合陕西同喜公司在陕西蒲城、韩城 、安

康 、岚县等地举行了路演活动 ,客户参与热情高

涨 ,反映良好 。同喜公司是风神公司的新代理商 ,

销售量较小 ,还处于成长阶段 。通过参加路演活

动 ,同喜公司拓展了终端销售网络 ,订货量大大增

长 ,仅当月其销售量几乎就达到了 2008年全年的

销售量 。

近期 ,风神公司还将在全国范围内陆续举行

43场路演活动 。活动中将不断总结 、完善路演方

案 ,更好的激活终端客户 ,为改变轮胎行业传统的

推销模式进行有益的尝试。 闫春保　

双星鞋亮相国庆庆典

双星鲁中公司主动与市场接轨 ,进市场赢订

单 ,开拓了市场。在国庆节即将来临之际 ,他们赢

得了为国庆节庆典游行方队定做双星鞋的团购订

单 ,很好地树立了品牌形象 。

2009年 7月下旬 ,北京某服饰有限公司为参

加国庆 60周年庆典活动的学生方队筹备运动鞋 ,

面向社会招标。双星鲁中公司得知这一消息后 ,

便委托双星北京物流平台与对方取得联系 ,全权

代表公司进行洽谈 ,最后竞标成功 ,签约了 8万双

时代休闲鞋的生产订单 。

接到订单后 ,双星鲁中公司高度重视 ,认识到

60周年国庆庆典活动是全国各族人民最隆重的

活动。此次学生方队穿用双星鞋是爱国、爱民族

企业的具体行为 ,这批鞋代表了双星名牌形象 ,也

是对双星产品最好的宣传 ,公司一定要抓住机遇 ,

用过硬的产品质量 ,一流的服务质量树立双星名

牌形象 。公司为保证产品质量将生产任务交给刚

刚下线的出口鞋线生产 ,用出口鞋的质量标准来

生产时代休闲鞋 。他们在生产前召开了“产前技

术 、工艺准备会” ,提升了质量标准 ,严格了工艺操

作 ,并向员工宣传此次生产任务的重要性 ,教育员

工保证质量就是最好的爱国 、爱企业表现。由于

订单的交货期紧 ,质量标准高 ,公司组织精兵强将

成立了生产突击队 ,领导亲自在生产一线指导工

作 ,员工激情高昂 ,加班加点保生产 ,精工细作保

质量 ,生产热火朝天。 王开良　公培柱　

巴西对华橡胶产品反倾销

据中国驻巴西大使馆经商处消息 ,巴西外贸

委员会 2009年 9月 9日公告 ,决定对产自中国的

65和 70两个系列的 13英寸和 14英寸 ,型号为

165 、175和 185的轿车轮胎每千克征收 0.75 美

元的反倾销税 ,有效期 5年 。为配合巴西政府通

过降低工业产品税来刺激国民购买汽车的措施 ,对

上述中国轮胎产品暂缓 6个月实施反倾销措施。

同日 ,巴西外贸委员会发布的第 48号公告对

部分中国鞋类产品每双征收 12.77美元的临时反

倾销税 ,有效期 6个月 。 熊伟华　
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