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1 引言

坚持效益导向是一个企业的根本任务和目标。营销渠道

是资源流向控制及资源实现效益最大化的根本保证。随着中

国市场经济的完善，市场的整体环境发生了很大变化，给企业

发展带来了新的机遇与挑战。安阳钢铁股份有限公司（以下简

称“安钢”）的发展战略定位重点突出了创新引领、适应市场、

提高效益的发展目标，对营销工作提出了更高的要求。结合安

钢实际，改变原有坐商的渠道结构，创新自身的营销渠道，推

进直供直销渠道建设及优化，为企业持续发展提供助力，进一

步推动安钢的高质量发展。

2 安钢营销渠道现状及改进必要性

2.1 现状

安钢的销售渠道分代理、直供、自营、联营，原有的渠道中

代理占绝大部分，直供比较低，且直供户多为一些散户，没有

形成大客户及战略客户群，钢材资源基本是按计划生产，对用

户及代理商根据协议按比例分配，价格根据市场等因素进行

追补，市场销售过多依赖代理商。以 2016 年及 2017 年上半年

综合直供比情况为例，2016 年直供量 2829375.9t，综合直供比

为 35.4%，2017 年上半年直供量 1500529.66t，综合直供比

46.4%，2017 年上半年综合直供比虽比去年有所提高，但不足

50%。直供比低带来一些潜在问题：一是钢材资源流向不清

楚，终端使用情况不清楚，信息不畅通，品种研发跟进不及时；

二是不够贴近市场，不能发现和掌握真实价格；三是代理环节

多，效益不明显；四是资源分配不灵活，不能发挥资源效益最

大化，整体抗市场风险能力小。

2.2 必要性

安钢营销渠道改进的必要性主要包括以下几点：淤扩大

直供直销是发展服务型钢铁的重大举措，必须强力推进，强行

推进。于落实安钢“双高引领”战略，实现高端品种、高端用

户、重点工程项目的长期稳定合作。大力开拓中高端用户，以

用户的高端化带动产品的高端化，促进品种研发、品牌创建和

品质领先，推动用户结构和产品结构优化提升，真正实现中高

端定位经营发展目标的需要。盂通过直供直销渠道的建设及

创新，实现安钢高质量发展的需要。

3 营销渠道优化方案及举措

3.1 推进方向及总体要求

直供直销渠道的建设，一是渠道经营由原代理为主转向

定位于终端用户，向战略合作与共赢方向发展，以此稳定营销

渠道；二是实现供应链的扁平化，减少供应过程的中间环节，

同时改善信息传递的不对称程度，有效降低风险 [1]；三是以市

场用户为中心，深入市场调查，准确客户定位，围绕“提升用户

结构、提升品种结构”目标，制定长期稳定的合作规则及战略

协议，来展开各项具体推进工作。

总体要求：扩大直供直销是发展服务型钢铁的重大举措，

必须强力推进，强行推进。钢后一体化要坚持以用户为中心，
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强化销售龙头作用，突出目标导向，树立只有用户的高档次，

才能实现产品的高档次的强烈意识和经营理念，大力开拓中

高端用户，以用户的高端化带动产品的高端化，促进品种研

发、品牌创建和品质领先，推动用户结构和产品结构优化提

升，真正实现中高端定位经营发展目标。

3.2 目标设定

2018 年综合直供比完成 60%以上，其中分产线分别确定

综合直供比目标,具体如表 1 所示。

表 1 2018 年现有稳定直供户总的目标直供量

机组
2017 上半年实

际直供量/t
2018 年目标直

供量/t 增量/t
棒材机组 179130.18 576000 396870
型材机组 32277.07 90000 57723
高线机组 173145.43 350000 176855

中厚板机组 297392.83 818000 111607
1780 机组 818584.17 2109200 235929

总计 1500529.66 3943200 978983
3.3 实施策略及推进路径

3.3.1 实施策略

三个置换：一是直供直销置换钢贸商代理；二是中高端用

户置换低端用户；三是中高端产品置换低端产品。

两个提升：一是提升产学研用合作水平，促进和构建供需

合作长效机制；二是提升产业链合作水平，促进链条延伸、价

值增加和共赢发展，培育和带动钢材深加工产业发展。

3.3.2 具体推进路径

一是扩大直供直销，合理把握直供户与钢贸商资源分配

比例，资源调配要优先保证直供户，特别是战略和关键直供户

需求；二是大力开拓中高端用户，提升直供用户结构水平，加

强与现有央企、重点战略用户和重大工程项目合作，同时大力

开拓中高端新用户，并建立战略合作关系；三是提高中高端产

品供货量，提升直供产品结构水平，加强与现有直供户合作，

同时开拓新直供户渠道，重点关注中高端产品需求。

3.4 相应的营销政策及策略

规范代理，扩大直供，推进用户结构和产品结构升级。按

照平衡、平稳原则，创新营销管理，调整营销策略，有效促进直

供直销用户结构和产品结构的显著提升。对不同特点直供户

进行分类，实施不同的营销政策和策略。

淤对于有稳定需求的重点终端直供户。如制造企业、钢材

加工企业、大型企业集团集采中心或物贸公司等。可采用期货

方式（后结算方式）、月度锁价方式、一单一议锁价方式、第三

方平台定价方式等。供需双方需签订年度供货协议。协议中要

明确协议期内双方商定的具体价格政策，同一品种只能实行

一种价格政策。对有中高端产品需求和增量计划规定的，资源

供应优先保证。

于对于重点工程项目的直供户。如重点/战略建设企业、

重点重大工程项目等。可采用期货方式（后结算方式）、一单一

议锁价方式、第三方平台定价方式等。明确协议期内双方商定

的具体价格政策，同一品种只能实行一种价格政策。为鼓励建

设项目的单位后续项目更多地采用安钢产品，可增加适当的

优惠和奖励条件。

盂对于重大工程招标项目。如标志性工程项目、工程用中

高端产品招标项目等。要成立投标管理工作组。由公司相关部

门派员组成，具体负责投标有关工作。与物资贸易公司结合，

实现对重点工程钢材供应的总承包。招投标工作的主要内容

包括：招投标中相关信息的收集整理、招标单位采购策略和竞

争对手情况分析、投标策略制定、投标事宜办理、有关产品研

发与市场开拓策略建议等。

3.5 加强直供直销工作领导

一是成立直供直销工作组。由相关部门派员组成，明确职

责，制定目标。研究重点直供户的梳理和分类；研究并制定具

体的销售政策；研究并制定相应的合作协议；制定具体的操作

规范和评价办法等。二是细化责任分解，实行目标责任管理，

对总体目标任务细化分解，确定具体责任单位和责任人，实行

目标责任清单管理，保证目标任务落实落地。三是完善绩效考

核激励办法。

4 实施效果

通过营销渠道的创建及实践，进一步提高了直供比，减少

中间商成本，进一步提高了重点品种直供量和高端用户直供

量。2018 年综合直供比达到 60%，同比提高 11.2%，稳定了直

供户渠道；重点品种直供量达到 164 万吨，同比提高 38 万吨，

提幅 30.2%。按重点品种同比常规品种平均增效 150 元/吨，

直供重点品种提高量创效 2.5 亿元。

5 结语

自 2017 年以来，直供直销工作从梳理分析现状、制定推

进方案，一直到实施运行，始终贯穿于整个销售环节，通过直

供直销渠道的建设、优化、推进，直供比大幅提高，直供渠道更

为稳定，同时大力开拓了中高端用户，以用户的高端化带动产

品的高端化，促进品种研发、品牌创建和品质领先，推动了用

户结构和产品结构优化提升，为安钢高质量发展提供了有力

支撑。

参考文献

[1]李业.营销管理[M].广州:华南理工大学出版社,2005.

市场论坛 Market Forum

49


