
通讯员张雪梅报道  日前，晨鸣集团与300多家经

销商签订了合作协议。这是晨鸣集团转变营销模式，加

强经销商渠道建设后的首次签约，将进一步推动晨鸣集

团的规范化管理。

面对新形势、新任务，2012年以来，晨鸣集团转变

营销模式，充分利用社会资源做好销售，重点抓好经销

商渠道建设。

为提升品牌形象，规范市场运作，晨鸣集团出台了

经销商星级评定管理办法，旨在加强与有实力、有通路、

信用好的经销商合作，实现共赢。办法规定，与经销商

签订协议合作一年后，晨鸣纸业将根据上年合作情况对

经销商进行5个等级的星级评定，达到标准的经销商，

不仅给予相应政策上的优惠，还要实施奖励，连续3年

被评定为五星的经销商，可以进行深层次的合作，发展

成为战略合作伙伴。

据了解，晨鸣集团全国经销商签约一年一次。出台

的办法得到了经销商的普遍欢迎与认可，增强了与晨鸣

集团合作的信心，将对晨鸣集团订单排产、物流发运、

计划采购等方面的稳定性起到积极的促进作用。

晨鸣集团与300余家经销商牵手合作

晨鸣集团一季度产销两旺

通讯员张雪梅报道  2012年一季度，面对严峻的市

场形势，晨鸣集团强化品牌建设，积极调整产品结构，

科学排产，取得了市场的主动权，产销率完成103％，其

中3月份产销率达到124％。

品质是做好品牌建设的基础，也是做好经营工作的

关键。晨鸣集团不断强化干部员工质量意识，形成了生

产、销售、质量齐抓共管的氛围。对原料采购、工艺配

比等各个环节进行规范管理，严格工艺纪律，保证工艺

与质量的稳定。加强对质量的监管，建立了由主要领导

负总责、职能管理部门具体抓的质量管理体系，认真落

实质量责任追究制，严把质量关，确保了产品品质的稳

定性，赢得了良好的口碑。

优化产品结构，适应市场需求。为适应市场变化，

晨鸣集团不断优化产品结构，提高产品档次和附加值，

开拓新的市场空间。公司每月对产品结构调整进行评价

考核，调动干部员工的积极性，增强了产品的市场竞争

力。

夯实基础管理，稳定生产运行。为提升公司管理水

平，晨鸣集团本着干什么学什么、缺什么补什么的原则，

制订了各单位、各专业培训教材，每月组织定期培训，

提升干部员工技能。同时，对制约生产的问题，每月集

中研究，分析原因，制订措施，规范做法，从根本上预

防问题的发生。并加强设备管理，确保生产的稳定运行。

转变营销思维，做好产品服务。晨鸣集团以“诚信

为本，共赢共享”为核心价值观，进一步加强销售公司

驾驭市场的能力，通过引进人才、理顺机构等措施，转

变营销模式，使产品销售更专业、服务更专职，为提高

客户满意度、开拓新的市场空间奠定了基础。

通讯员李和平 张文保报道  为了解决废弃物焚烧

锅炉无法完全燃尽 IC 厌氧系统产生的沼气难题，焦

作瑞丰纸业动力车间总结近两年来沼气使用燃烧经验，

结合锅炉特性，通过邀请相关设备制造厂家技术人员

联合会审，加大攻关力度，制定出增加沼气燃烧量的

技改方案。为了节约费用，车间机电仪和工艺人员，

加班加点，架设管道，安装沼气增压风机，经过近 10

天的不懈努力，成功完成了技术改造，沼气燃烧量由

原来的 600 m3/h 左右，增加到 1300 m3/h 以上，可以将

水处理生产的全部沼气燃烧殆尽，吨汽煤耗最低量被

再次刷新，日均节约燃料费约 1万元，实现了良好的

经济效益。

焦作瑞丰动力车间成功突破沼气燃烧技术改造难题
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