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炭黑气力输送系统是我公司轮胎生产企业

密炼机炼胶工艺中重要的设备之一 , 通过一系

列的技术改进 , 再加上现场 PLC +微机两级控

制(PLC系统采用先进的总线方式 ,下设工作从

站),实时在线监控(流程图动态图形监视 ,曲线

分析),使整个系统性能更可靠 ,操作更简单 ,使

用更方便 ,极大地满足了炭黑输送要求 ,长距离

输送炭黑无堵塞 、无泄漏 ,达到输送自动化 、智

能化等工艺要求 ,大大提高了输送效率(炭黑气

力输送能力可达15 t·h
-1
),保证了炼胶质量

(混炼胶合格率达 99.5%),节约了人力物力 ,降

低了维修成本和生产成本 , 避免了环境污染 。

运行几年来 ,只要按照安全操作规程及维修规

程执行 ,做到善维护和勤保养 ,输送系统始终处

于正常工作状态 。

风神公司 2010年度客户联谊会

在深圳召开

为进一步加强与全国各地经销商的沟通和交

流 ,2009年 11月 28日风神轮胎股份有限公司在

深圳召开了 2010年度客户联谊会 ,来自全国各地

的代理商 、经销商 、车队经理 、大中型物流公司管

理者以及部分终端客户等 150余人参加了会议。

中国橡胶总公司总经理及风神轮胎股份有限

公司董事长 、党委书记曹朝阳发表了热情洋溢的

致辞 。他说 ,风神公司愿意与与会代表一起努力 ,

共同应对经济危机 ,共赢未来 。

风神公司总经理王锋介绍了 2009年公司的

整体情况 。他说 ,金融危机影响了公司内外贸易。

对此 ,公司及时采取应对措施 ,调结构 ,保生产 ,抢

时机 ,抓销售 ,快速建立了以终端客户为导向的营

销模式 ,以外部产品质量信息预警机制来最大限

度的激活销售终端 ,全面提升了赢利能力 。2009

年仅前 3 个季度 ,就实现工业生产总值 44.7亿

元 ,主营业务收入 39.7 亿元 ,利税总额 4.20 亿

元。在对 2010年的整体发展形式上 ,王锋指出 ,

我国制造业包括我国本土轮胎企业面临的最大困

惑是 ,厂家不善于与终端市场打交道 ,与终端市场

的信息出现断层 ,终端消费者对企业产品品牌认

知度低 ,客户满意度低。与强者对比 ,如何建立以

终端客户为导向的营销模式———信息 、协同 、服

务 、增值营销体系 ,将是我国本土轮胎企业面临的

最大挑战 ,也关系到我国轮胎企业能否突围“营销

困境”的关键 。对此 , 2010 年风神公司卡客车轮

胎维修市场营销工作的总体思路为:最大限度的

激活销售终端 ,由目前单一的推式营销向推拉相

结合的营销模式转变;由简单的卖产品营销模式

向服务增值的营销模式转变。一是通过风神营销

积分增值系统的建设(AMVA 系统)促使卡客车

维修市场业务模式升级与转换;二是改变并完善

卡客车维修市场渠道模式;三是通过风神“100”工

程的实施 ,加强卡客车维修市场零售网点建设 ,即

2010年打造 50家风神星级零售店 ,50家准星级零

售店;四是建立高效 、快速的质量信息预警机制。

风神公司副总经理申洪亮对公司 2009年国

内维修市场的营销工作做了简要回顾 ,并对 2010

年具体的营销措施进行了讲解 。他说 ,2010年风

神公司维修市场将改变原有的渠道模式 , 成立

8 ～ 10人的大型车队开发团队 ,并针对不同的地区

进行不同的销售和服务奖励政策 ,最大限度的激

活销售终端。他还详细讲解了公司星级零售店的

建设计划 、申请流程 、建设标准 、各种政策和管理

支持等 ,以及质量信息预警机制建立的详细工作

计划和安排。2010 年风神公司将针对维修市场

推出风神 、傲龙 、豫轮 3个品牌的产品 ,将以产品

差异化为基础 ,实现品牌的差异化 ,形成有竞争力

的维修市场品牌体系 。

风神公司副总工程师应世洲对公司产品质量

状况和改进情况及 2010年推出的研发新产品系

列情况向经销商进行了详细介绍。

上海积分通公司和郑州智成软件公司负责人

现场讲解演示了如何利用先进的网络智能信息系

统和渠道成员及终端用户进行信息交流 ,以及风

神公司营销积分增值系统的各种功能及使用情况 。

公司高管还分组与各地经销商就公司项目发

展 、市场营销 、产品质量 、售后服务等进行了深入

的交流 、讨论。 闫春保　刘祖光　
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