
面对近期国内行业持续低迷、

市场风云变幻，新亚纸业审时度势，

紧紧围绕当前“促销售、降库存、

保回款”的工作重心，以变应变，

内修外攻，多策并举，以创新的营

销模式、灵活的销售策略，化危为机，

突破困局。

 一、转变经营理念，创新销售

模式

凭着30年精心铸造“诚信为本”

的营销文化，并基于对产品质量的

自信，新亚纸业自建厂一直坚持奉

行“不赊销，零外欠”的销售策略。

2008年金融危机以来，新亚纸业根

据造纸行业供求结构及市场形势的

变化，在加大产品结构调整与生产

成本控制、实施组织机构优化调整、

引进科学的绩效考核体系的基础上，

更新转变营销观念，创新营销模式，

使企业抗风险能力和综合竞争实力

大大提升。一是在对现有的客户群

体信誉度进行认真评估的基础上，

在即定月结销售的体制下，对诚信

度较高的客户继续加大放宽授信额

度，刺激发货；二是大力开展寄库

联合销售模式，通过让客户提供财

产质押担保加大回款风险把控，积

极督催其发货填库，抢占销售先机。

通过努力，截止目前已与北京金冠、

武汉中浩、西安美联等17家客户建

立了寄库合作关系，有效地促进了

销售；三是积极推行“厂商银”合

作销售，2011年与广州龙威纸业、

广州农村商业银行股份有限公司珠

海支行合作取得良好进展。

 二、质押担保销售，把控回款

风险

月结、寄库额度的适度放宽，

势必导致销售应收款同比攀涨，回

款风险增加。为最大限度规避可能

出现的因个别客户经营不善资不抵

债或以质量、价格为由故意赖账等

问题，同时缓解业务人员销售思想

压力，公司在继续加大现款交易的

基础上，一方面及时采取措施，以

政策引导现有月结客户向寄库或担

保销售模式上转变，通过对客户进

行财产抵押、第三方担保等形式加

大约束，在诚实互信、公平交易的

前提下，最大限度地保证出货并有

效控制由此造成的潜在营销风险。

三、抢先促销抛库，回拢凝聚

资金

2011年以来，造纸行业市场竞

争进一步加剧，终端需求萎缩，导

致造纸企业整体出货受阻，库存量

大幅增长。各大银行又压缩了对企

业的信贷额度，迫使不少同行为保

证运行资金，不计成本抛促销，在

此背景下，公司时刻关注并积极搜

集同行价格变化及销售政策调整信

息，抓住同行竞相促销、抛库的机

遇，及早着手对各生产单位库存进

行盘点整理，抢先在市场上加大宣

传，采取捆绑销售、批量包销等灵

活策略，以公开透明的方式引导诸

多意向客户前来竞价，不仅使部分

因存在一定质量问题长期滞留仓库

的库存纸得到有效处理，缓解了公
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司流资压力，而且也由此进一步抢

占、巩固了市场，扩大了新的客户

群体。

 

四、灵活调整政策，“紧缩”、“放

宽”相结合

2012年4月份，新亚纸业根据

行业走势及资金运行情况，对销售

战略做出了方向性调整，将过去的

以攻为主改为攻守并举，所谓“攻”

就是继续对全木浆纸、高定量双胶

纸、特种瓦楞纸加大开发，争取6月

份试生产口杯原纸并投放市场；所

谓“守”就是根据订单及出货情况，

对部分机台限产整改，并通过一个

月的努力，在最大限度不影响销售

的前提下，灵活采取“紧缩”和“放

宽”政策，将销售应收款控制在1.5

亿元之下，以保证公司资金的良性

运营。“紧缩”主要体现在：减少、

控制新的月结客户，坚决杜绝新的

不良外欠产生；针对之前不能按合

同约定及时回款的客户，适度采取

暂停发货或限售措施，引导其积极

回款，同时为尽可能防止由此造成

订单转移和客户流失，要求各业务

人员认真向客户宣传政策和沟通解

释，重点加大对客户群体的巩固和

维护。“放宽”就是对于合作多年、

资金雄厚、诚信度高的月结和寄库

客户，继续放宽月结额度，加大发

货量，派驻业务人员定期查看其仓

库，一有空间及时大胆地对其发货

填库，抢占市场先机。通过一紧一松，

双管齐下， 在促销售、保回款两个方

面均取得较好效果。

 

五、修订简化手续，跟盯售后

服务

通过多年的实践摸索，新亚纸

业形成了较为完整的销售管理制度

和销售发货流程，其中部分规定是

在特定时期内为杜绝管理漏洞有针

对性出台补充措施，造成相关销售

发货手续过于冗繁。公司认真采纳

客户反馈意见，借鉴同行好的管理

办法，适时进行手续简化和调整改

进，最大限度地为客户提供了便利，

保证销售渠道顺畅，提高了参与同

行及市场竞争力。在业务开展方面，

营销中心强化一个“跟盯”战略，

要求业务人员对客户多交流、多走

访、多沟通、多了解，与客户一道

走访他的客户，充当公司形象代言

员、产品解说员、售后服务员帮助

客户解决方方面面的问题，最终让

客户把对业务人员的依赖演变为对

公司销售业务的依靠。

六、加强团队建设，提升业务

水平

对于任何一个企业，销售人员

都是冲锋陷阵在一线的主力军，其

业务水平高低、团队战斗力的强弱

直接影响着企业的发展进程。长期

以来，团队建设一直被作为营销中

心的工作重点，持之以恒，常抓不懈。

一是定期利用每月例会、区域经理

及业务骨干会，通过学习培训教材、

观看培训光盘、销售案例评点分析

等丰富多样的形式，来提高业务人

员的道德品质和业务实战能力；二

是发挥区域经理的帮带和协调作用，

带领、帮助新业务员尽快进入角色，

协调解决本区业务开展过程中遇到

的方方面面问题，提高本区业务队

伍的凝聚力和战斗力；三是在加大

业务人员出差监控的同时，坚持每

天利用飞信通报各区及业务人员每

天销售任务完成情况来对比排名，

辅以激励、鞭策措施持续施压，提

高区域和个人业绩；四是严格绩效

考核，在各纸种分别考核的基础上，

执行区域单一纸种零销售提成倒扣

制度，任务完成率与回款率双项并

重，上不封顶，下不封底，切实体

现公平公正、多劳多得。五是对业

务队伍中个别道德品质差、业务能

力低、违规违纪且屡教不改的业务

人员坚决予以淘汰，同时积极引进

新锐人才，始终保证销售队伍充满

活力。

由于措施到位、绩效合理，销

售团队的综合素质和业务水平得以

很大提高，通过多年的努力拓展，

销售网络已覆盖华北、华东、华南、

东南、西南等区域23个省、600多个

城市，部分订单通过外贸出口走向

了国外市场，产品的市场占有率逐

步提高。

七、实施品牌战略，提高企业

知名度

围绕“打造驰名品牌，振兴民

族工业”的企业愿景，新亚纸业坚

持质量兴企、品牌致胜的经营理念，

以品牌来提升产品知名度，扩大企

业影响、促进产品销售。同时，针

对各纸种的不同特性，从2010年起，

在加大“新亚”品牌推广的基础上，

开始重新注册申报了黄河岸边、牧

野风、龙凤呈祥、凤鸣朝阳、雪锦、

荷洁、新鸣阳、新鸿图、新凤祥、新

亚雪锦、 新锦绣、 新辉煌等商标（图

标）。2012年2月份，“新亚”商标被

认定为河南省著名商标。

下一步，营销中心将根据市场

走势，结合公司新产品开发投放及

灵活的价格策略，为更好地占领市

场，扩大知名度，促进销售，将适

时逐一推出新的品牌，谋求公司利

益的最大化。
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