
黄海橡胶成为“北汽”
独家配套厂

新的一年 ,青岛黄海橡胶集团的配套市场传

来喜讯 ,北京汽车制造厂将该集团列为“独家配

套 ,终生使用”的配套厂家 。由此证明 ,黄海轮胎

在市场中的占有度正在进一步扩大和提升。

进入新年 ,该集团为不断的开拓市场 ,扩大市

场的覆盖面积而一直做着积极的努力。为争得更

广阔的国内配套市场 ,技术人员与销售人员奔赴

北京汽车制造厂 ,就黄海牌半钢轮胎的配套事宜

进行了广泛深入的商谈 ,最终顺利达成协议。

“北汽”与黄海橡胶有着多年的良好合作关

系。黄海轮胎良好的品质和信誉一直是他们友好

合作的纽带。长期以来 ,黄海橡胶生产的半钢轮

胎北京吉普系列 ,作为他们的配套产品 ,一直受到

好评 。目前 , “北汽”新开发了一种名为 G2的四

驱越野车 ,需配用性能优良的半钢 235/70R16规

格的山地越野轮胎 ,而此种产品在国内轮胎厂还

属于空白领域 ,因此市场前景看好。国内多家轮

胎生产厂都争相为其配套 。黄海橡胶以博士后工

作站的强大技术优势和多年来为该厂配套产品的

精湛设计 ,以及工作人员服务市场 、服务用户 ,将

用户的要求当作工作标准的诚信精神 ,赢得了“北

汽”的青睐 。最终 ,黄海牌 235/70R16 规格的半

钢越野轮胎成为“北汽”的配套产品 ,并作出了“独

家配套 ,终生使用”的决定 。

目前 ,此种新规格产品已完成技术设计。产

品的性能和外观等方面均与越野车型相配合 ,复

杂而独特的胎肩花纹 ,汲取了新潮的时尚元素 ,使

轮胎成为整个汽车的亮点 。此次技术设计不仅填

补了黄海橡胶此项产品的空白 ,而且也填补了国

内此领域的空白 。 吕晓梅　

徐工推广新技术新材料的应用

2004年度 ,徐工轮胎有限公司技术人员积极

进行技术创新 ,推广新技术 、新材料在轮胎上的应

用 ,提质降耗达 800多万元。

为进一步降低成本 ,满足生产需求 ,该公司技

术人员及时调整配方 35个 ,进行原材料替代和新

配方推广 ,如复合橡胶与顺丁橡胶的比例替代 ,促

进剂的比例调整 ,农业轮胎帘子布胶 、胎面胶配方

的推广 ,炭黑母胶的使用 ,冬季 、夏季配方调整。

为适应工艺要求 ,调整轻卡 、拖拉机轮胎胎面胶 ,

研制拖拉机轮胎胎侧胶配方 ,解决了轮胎龟裂问

题。在新材料上 ,投入使用氯化丁基橡胶 1066 、

1240 、80目胶粉 、SSBR 、C5树脂 、RH 粘合剂 、白

炭黑等新型原材料近 30种 ,如增塑剂 A 用于胎

面胶改善了胎面的崩花掉块;Si69用于平衡硫化

体系 ,节约了硫化时间;930dtex/2锦纶帘线用于

大规格农业轮胎 ,减少了胎里缺陷;全天候新型防

老剂防FHD-60 、4020 、HPG 、WH100等在配套产

品上的应用 ,杜绝了轮胎的龟裂;纳米 ZnO 在胎

面胶中的应用 ,提高了轮胎的耐磨性等 。新技术

不断得到应用 ,水胎表面砸花 ,解决了无内胎的胎

里窝气;冬季 、夏季硫化条件的的优化 ,解决了生

产中的问题 ,减少轮胎的变形 ,提高了硫化效益;

全部工程轮胎胎面采用缠绕新工艺 ,外观零缺陷

大大提高 ,内在质量也进一步强化 ,并为 2005年

的扩产打下了坚实的基础 。

通过以上新技术 、新材料 、新工艺的应用 ,克

服了原材料涨价带来的成本增加 ,产品质量得到

较大幅度的提升。载重汽车斜交轮胎 、农业轮胎 、

工程轮胎被南京跃进汽车集团 、天拖约翰迪尔等

大配套厂评为优秀供货商 ,产品配套比重不断增

加。 吕　军　

三工橡胶采购价格管理收效大

为有效地抑制原材料涨价因素 ,降低产品成

本 ,提高公司的经济效益 ,促进公司健康发展 ,山

东三工橡胶有限公司实施采购价格管理 ,优化市

场网络效果显著。

该公司制定了《采购价格管理办法》 ,使采购

的价格申请到结算井然有序 ,对天然橡胶 、炭黑 、

煤等大宗原材料实行限价管理 ,以竞价招标的方

式 ,做到货比三家 ,本着同样的物品比价格 、同样

的价格比质量 ,同样的质量比服务的原则 ,选定供
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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
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