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中国建筑卫生陶瓷协会第六届理事会暨 2012 年年会隆重召开 

吴全发会长增选为常务理事 

 

12 月 4 日至 6 日，中国建筑卫生陶瓷协会 2012 年年会在广东佛山隆重召开。会议由中国建筑卫生

陶瓷协会会长叶向阳主持，国家建材有关部门及行业协会领导、建筑卫生陶瓷科研机构专家学者、全

国建筑卫生陶瓷上中下游企业代表以及媒体记者 500 余人出席本次大会。湖北省陶瓷工业协会会长吴

全发、常务副秘书长谭友堂、当阳市政协副主席兼当阳市陶瓷产业协会会长刘跃进、湖北凯旋陶瓷有

限公司总经理张仲宝等应邀参加了此次大会。 
中国建筑卫生陶瓷协会秘书长缪斌就 2012 年协会工作总结及 2013 年工作计划作了工作报告。报

告显示，2012 年协会完成了行业调查研究、委托政府，国际交流和自身完善等方面的工作。在 2013
年里，协会将继续做好服务、国际交流和协会自身建设等方面的工作，继续努力服务企业。 

中国建筑卫生陶瓷协会副秘书长何峰宣读了中国建筑卫生陶瓷卫生协会第六届理事会理事和常务

理事的议案，唐山北方瓷都陶瓷集团李润平董事长、广东安彼科技有限公司苏瑶广、唐山中陶实业有

限公司总裁夏剑石和山东电盾科技有限公司袁国梁董事长成为了常务理事；增补湖北鑫来利陶瓷有限

公司吴全发董事长、万利国际控股有限公司吴瑞彪、山东淄博建材冶金行业会长侯勇和淄博强赛特陶

瓷有限公司袁东峰为理事、常务理事；增补河南浪迪瓷业有限公司侯万福；潮安县中德陶瓷有限公司

蔡德标为理事。 
何副秘书长还宣布广东彩洲卫浴实业有限公司等十几家企业被评为 3A 诚信企业，湖北凯旋陶瓷有

限公司、黄冈市华窑中亚窑炉有限公司名列其中。 
（综合消息） 

湖北当阳工业引擎蓄势加力促跨越 
 

      12 月 9 日，当阳市政府与湖北六国化工股份有限公司 10 万吨精细磷酸盐二期工程正式签约。根据

协议，湖北六国化工股份有限公司预计投资 9.85 亿元，新建年产 10 万吨食品级磷酸及磷酸盐、年产

60 万吨建筑石膏配套 60 万立方米空心砌块等项目。该项目的实施再次强壮了该市工业引擎，为该市工

业跨越发展蓄势加力。 
      今年来，当阳市大力实施工业强市战略，全市规模以上工业企业数量越剧宜昌市第一位，达到 203
家，预计可全年可完成工业总产值 520 亿元，增长 30%；规模以上工业增加值 156 亿元，增长 30%，
占地区生产总值比重达 52%。产值过亿元的产业集群达到 3 个，过亿元企业达到 140 家，税收过千万

的企业达到 17 家。建材、化工、食品、轻纺等传统支柱产业加速向高端化、集群化方向发展，其中，

建筑陶瓷产业集群产值占全省 60%以上，机械电子、新材料等新兴产业加速发展。 
      重点骨干企业做大做强。今年，该市出台最优惠的政策，动用全市人力、财力、物力支持重点骨干

企业做大做强，市直各部门在支持企业发展中做到依法依规、打破常规、特事特办、优质服务。截止

11 月底，华强化工集团成功跃入年销售收入过 50 亿元的大型企业集团行列，三峡新材公司稳居全国玻

璃行业前十强，当阳葛洲坝水泥、史丹利复合肥、奥利龙食品、新成石墨、宝加利陶瓷等一批企业正

向 50 亿企业迈进。 
支持企业争创精品名牌。近年来，当阳市大力实施“精品名牌”战略，指导和鼓励辖区各类市场主

体申请注册商标，争创知名商标、著名商标和驰名商标。三峡新材“锦屏及图”，华强化工“珍珠泉

及图”分获中国驰名商标，成为当阳市“金字招牌”，实现了零的突破。“长坂坡”、“珍珠泉”、

“春之源”、“城堡”、“澳利龙”等 7 件商标被认定为“湖北省著名商标”。 
（人民网湖北频道） 
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湖北襄阳首家特种陶瓷行业研发机构挂牌成立 
  

      12 月 9 日上午，武汉理工大学与襄阳金控特种陶瓷科技有限公司合作签约暨技术研发中心揭牌仪

式在金控公司总部举行。据悉，这是襄阳市成立的首家特种陶瓷行业研发机构，对于促进高校产学研

成果转化，提高企业自主创新能力具有重要意义。 
  襄阳金控特种陶瓷科技有限公司是清河管理区通过招商引资引进的一家民营企业。公司今年在清

河中小企业孵化园征地 120 亩，投资 3 亿元，分三期建设“年产 150 万支等静压成型陶瓷真空管壳和

100 万支陶瓷金属化真空管体”项目。该项目采用国际流行的等静压成型方法和新型陶瓷金属化生产

工艺，产出的特种陶瓷系列产品将达到德国西门子、美国 ABB、法国施耐德和伊顿等国际顶尖品牌要

求。整个项目投产后，可实现年销售收入 10 亿元，创利润 1 亿元，年可实现税收 0.6 亿元。目前，

公司投资 1.3 亿元的首期工程建设将于近期投产。 
为了提高公司的自主创新能力，增强产品的市场竞争力，公司决策层秉承科技创新的理念，经多

次与国家“211 ― ―”重点高校、“材料复合新技术国家重点实验室” 武汉理工大学磋商，最终达成

校企战略合作协议。 
（人民网湖北频道） 
 

 

新中源陶瓷湖北营销中心经销商峰会胜利召开 
 
2012 年 11 月 23 日-25 日，新中源陶瓷湖北营销中心宾客盈门、喜事重重，“领·未来”新中源

陶瓷湖北营销中心 2013 年经销商年度峰会胜利召开。新中源集团副总裁兼新中源建材有限公司总经

理陈兴文、新中源集团副总裁兼湖北生产基地总经理陆冰、新中源建材湖北销售中心营销总经理梁

睿、新中源建材湖北销售中心营销总经理高级助理彭进荣、新中源建材湖北营销中心品牌总经理田维

贵、新中源陶瓷薄板营销中心副总虞飞等公司领导及三百余名经销商出席了本次盛会。 
在会议上，新中源集团副总裁兼新中源建材总经理陈兴文作了《企业发展与营销变革》的专题演

讲，陈总先精要地回顾了新中源集团营销模式的成长、变迁与发展历程，再从目前陶瓷行业发展现状

总结了行业生存法则和淘汰规律，从而引出属地化管理赢销变革的思路，阐明了新中源建材未来营销

的目标和方向，并对新中源集团未来品牌规划与销售目标作了战略部署。陈总的演讲给参会经销商指

明了方向，奠定了信心，为各位经销商做大做强新中源品牌提供了坚实的理论支持和信心支持。 
新中源建材湖北销售中心营销总经理梁睿在题为《属地化管理开创精细营销先河》的演讲中则从

湖北销售中心实际情况出发，从属地化管理的目的与意义、渠道策略、产品策略、业务模式与管理规

范四个方面详细介绍了属地化后湖北销售中心四品牌精耕细作的营销规划，从区域营销战略的高度、

经营布局的宽度、现代理念的深度、应用范围的广度给参会经销商上了深刻的一课。 
此外，新中源陶瓷湖北营销中心总经理田维贵、新中源建材品牌策划主管孙儒宏、新中源陶瓷薄

板营销中心副总虞飞、湖北销售中心培训师还分别从新中源陶瓷品牌规划、品牌定位与传播、EP 薄

板推广、最新导购平台软件推介等多个方面，向参会的经销商传达了品牌 2013 年的发展方向与战略

战术规划。 
同时在会议上还播放了湖北销售中心精心采集的几位优秀经销商的介绍与访谈创新视频，众多经

销商纷纷上台论道与传道，让参会经销商们受益匪浅。会议期间还举行了盛大的颁奖仪式，表彰了一

批在 2012 年各个渠道与领域做出表率的标杆经销商。 
新中源湖北销售中心通过此次赢销峰会，实现了提升公司形象、传播品牌理念、探索营销模式、

规划美好未来、巩固客情关系、创新客户价值、实现深度合作的目的。相信在 2013 年，新中源陶瓷

湖北营销中心必将实现质的提升与飞跃。 
                                                                                                                摘自（中国陶瓷网）   
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2012 年泛高安产区喷墨打印机增加近 30 台 

喷墨全抛釉或成该地区 2013 年最热产品 
 
    对于正处于发展中的泛高安产区而言，2011 年是毫无疑问的“仿古砖年”，今年仿古砖生产线猛

增了 20 余条；2012 年则涌来了“喷墨潮”，喷墨打印机数量在一年内增加了近 30 台；2013 年，喷

墨全抛釉或将成为高安最热的新品。近日，高安多家陶企负责人向本报记者透露：“明年我们将结合

企业实际发展需求，将喷墨技术与全抛釉生产相结合，适时向市场推出喷墨全抛釉新品。” 
       现在，多家陶企将推喷墨全抛釉产品，这是流行趋势的力量，并已有多家陶企在跃跃欲试。在 11
月底举行的核心经销商营销峰会上，江西新明珠陶瓷对外称：在新品创新方面，江西新明珠目前重点

生产、推广最先进的喷墨产品和全抛釉产品以及喷墨仿古砖等，同时亦向经销商表示，明年将适时向

市场推出喷墨全抛釉新品。 
    而从现场反应情况来看，经销商对这一新品表现出了极大的兴趣及期待。“明年的市场，我们非常

需要这种即新颖又质量好的产品来支撑。另外，希望能够在新品配套方面为我们提供更全面的服务，

增强我们终端的盈利能力。”江西新明珠爱空间品牌长沙经销商李伟辉说，这是一条振奋人心的消

息，新品的推出有助于提升爱空间品牌在终端的品牌形象及品牌竞争力。 
      江西新景象陶瓷是高安产区最早生产全抛釉产品的陶企之一，在该公司今年年初的会议中，已将

喷墨技术的引入列入产品生产计划，以期提升产品竞争力。董事长喻国光此前在接受本报记者采访时

表示，新景象将结合自身及市场环境的实际情况，适时引进喷墨设备，向市场推出喷墨全抛釉产品，

促进产品的换代升级，“我们现在的主要工作是把产品的基础部分做好，从坯体、平整度、耐磨度等

方面进行产品质量提升，再通过引进喷墨技术把全抛釉产品的品质向更高层次提升。” 
    “我们计划在年底安装一台喷墨打印机，让产品结构、品种和花色更加丰富和完善。”位于中国建

筑陶瓷产业基地田南工业园的铭瑞陶瓷是高安本土企业中最早安装全抛机、推广全抛釉的仿古砖生产

企业，营销总经理游碧军日前告诉记者：“将喷墨技术与全抛釉生产相结合是我们公司近阶段在产品

生产上的主要发展方向。” 
摘自（陶瓷信息报） 

夹江产区：产品价格混乱 瓷片价差近三倍 
 
      在当前房地产行业发展持续低迷的情况下，与之相关的陶瓷行业也同样出现了产品滞销、积压、

过剩等现象。 虽然行业内大部分企业都不愿意承认，但是价格战确确实实已经在各产区与产区、企业

与企业之间上演。产区之间拿广东、江西产的 800×800mm 普拉提抛光砖出厂价格与四川产的价格相

比，前者的出厂价在 19 元/片左右，后者至少在 22~24 元/片；江西产的喷墨瓷砖 300×600mm 的出

厂价在 4.3~4.8 元/片，四川产的出厂价一般在 5.1~5.8 元/片；山东产的 800×800mm 全抛釉出厂价

在 25~28 元/片，四川产的出厂价在 31~38 元/片。此外，产区内部企业与企业之间的价格也十分的混

乱，以夹江产区瓷片生产企业为列，其中 300×600mm 系列的喷墨瓷砖最高的出厂价是 6.4 元/片，

最低的在 5 元/片左右，常规瓷砖的出厂价格一般在 2.2~3.4 元/片。 
    经夹江产区内陶瓷资深人士分析，目前夹江产区内瓷砖价格混乱主要是新建生产线与传统生产线之

间和新线生产企业彼此之间的存在巨大的矛盾。而之所以存在两组主要矛盾，其主要是因为新建生产

线产量大、成本低、价格低，给传统生产线产品造成巨大冲击，此外由于新线企业产品市场定位不

同，从而导致彼此之间在市场竞争中价格存在很大的差距。 
    据了解，近日与夹江某企业负责人聊天中得知，该企业正在对窑炉进行整改计划提高产能降低生产

成本，之后将会对企业旗下 300×450mm、300×600mm 系列的瓷片销售价格重新调整，其中丝网产

品最低 2 元/片出售，喷墨产品 2.5~3 元/片。 
    在当前行业形势不景气的情况下，企业为了生存相互降价争抢市场，致使价格体系混乱。而行业内

专家曾表示，未来的陶瓷市场，竞争将愈加激烈，而这种竞争不只是产品之间的竞争，而是立体化

的，涵盖了质量、服务、口碑等方面，综合来说就是品牌力的竞争，而不是一味的依靠拉大产能降低

价格取胜。                                                                                                     摘自 (陶瓷信息) 
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异域打拼 80 后 CEO 的陶瓷人生 

——记湖北蝴蝶泉陶瓷实业有限公司总经理郭金锡 
 
    出生于 1982 年的郭金锡，不是湖北最有知名度的陶企 CEO，但绝对是最年轻的。 

      2004 年夏天，一个涉世不深的福建青年走出了大学校门，刚毕业的他并不像身边的同学一样，急

于四处投简历、面试和找工作，而是带着自己规划多年的创业梦想独自一人来到陌生的武汉建材市场

经营建材生意，自此之后便与陶瓷结下了长达八年的不解情缘。 
     他是闽商的儿子，与生俱来的拥有一股“不服输”、“爱拼才会赢”的拗劲。 
     初到武汉时的他没有任何可供利用的人脉资源，完全的从零开始。梦想和毅志支撑着一个普通的

创业者在艰难的日子里且行且远，时间丰富了他的人生阅历，将他雕饰成一名成功的商人。在五年之

后他创下了属于自己的辉煌，2010 年他的公司营业额超过了 2000 万元。 
    作为一名成功者，他并没有安于现状。翌年，这位福建青年做出了一个令许多人费解的举动——放

弃了在武汉所拥有的一切，赴往位于湖北当阳的湖北蝴蝶泉陶瓷再次从零开始，完成由商家身份到厂

家身份上的华丽转变。  
      当时，正值该公司旗下两条外墙砖生产线点火投产，刚起步的陶瓷厂市场销售网络一片空白，日

产 4 万平米的庞大产能让仓库空间一天天的变得狭小。为了迅速打开市场，作为销售经理的他亲自带

队跑遍了全国各地，其中还包括许多乡镇市场。但由于不信任，大多数客户对于新兴品牌并不是很认

同，招商效果亦不显著。 
    “那段时间是我压力最大的时候。”回忆起当时的场景，郭金锡感慨颇深。为了尽快扭转销售局

面，他综合多方考察意见，最后详细制定了“五个一”的销售模式，既要保护市场又要保护经销商及

消费者利益。 
      后来经过了大半年的努力，公司销售逐渐步入正轨。而郭金锡在产品销售上的出色表现和团队管

理上的卓越能力也得到了公司上下一致的高度认可。 
      2012 年 4 月，恰逢而立之年的他正式履新湖北蝴蝶泉陶瓷总经理一职，全面负责这家总投资 5 亿

元、占地 580 余亩、规划十条生产线的大型陶企的日常运营。 
      2011 年“蝴蝶泉”外墙砖销售占公司全年生产总值的 80%，在建材陶瓷三四级市场享有较高的知

名度，占有一定的市场份额，受到农村乡镇市场的一致好评，呈现出产品供不应求，经销商遍布天下

的多赢局面。现在广阔的农村市场已成为建筑陶瓷行业最大的开发空间，但大部分产品流向农村市场

的途径都是通过地级市商家来完成，郭总说，对此我们先后投入 2700 万元在河南、湖南、四川、安

徽等城市及县市建立了“蝴蝶泉”品牌外墙砖的总代理及分销商，让前来选购的顾客络绎不绝。一年

来，该公司通过各种形式大力宣传自主品牌“蝴蝶泉”，其中投入 30 万元在荆州高速路段树立“蝴

蝶泉”广告牌，并在多个地级经销商做了宣传广告，总投资达 200 多万元。 
    郭金锡还介绍公司当初的规划是拟建十条国内先进的自动化生产线，年生产能力为 9125 万平方

米，产品包括通体砖、釉面砖、文化石、仿古砖地板砖及墙面砖等。现在已经建成了 3 条外墙砖生产

线，第四条外墙砖生产线也正在兴建当中，计划今年年底的时候投产。建第五条生产线的时候，我们

就要改做仿古砖或者全抛釉了，一个企业的产品结构一定要多样化，不能太过于单一，毕竟同类产品

的市场空间只有那么大。我们要尽量做到各个建材市场都有我们的装卖店、我们的经销商，提高产品

知名度。 
从一个销售经理转变为公司总经理，郭金锡说：从内心来讲，当销售经理比当总经理要轻松很

多，两者的要求也大不一样。我认为做好总经理必须具备以下几点：一是要学会用人，以人为本、因

人而异、各尽其才；二是要会精打细算，最大限度的控制生产成本；三是要注重人才培养，包括技术

人才和管理型人才；四是要懂得科学合理规范企业内部管理，使企业有条不絮的良性发展；五是要会

洞察市场，在把握好产品质量关，提升客户满意的基础上，不断拓展市场；六是要注重企业文化建

设，树立“企业是我家”的价值观，激发员工工作热情。 
                                                                                                                   摘自（陶瓷信息报） 
 

 


