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E6_B5_81_E7_BB_BC_E5_c31_246854.htm 通过对钢铁企业销售

物流概念的界定，详细概括了钢铁企业销售物流的构成与特

点，阐述了我国钢铁企业销售物流的现状与存在问题。通过

对我国钢铁企业销售物流实现过程中存在问题的剖析以及钢

铁企业销售物流实现过程的研究，提出了改进我国钢铁企业

销售物流的若干策略。 一般而言，生产制造企业的物流系统

包括采购物流、生产物流、销售物流、废弃物流和回收物流

五个子系统。 生产企业的物流活动都是围绕生产制造发生，

当前对企业物流的研究也主要集中在生产物流和原材料采购

的供应物流领域，对销售物流的研究甚少。特别是我国钢铁

企业的销售物流，相对已有较多研究成果的生产物流和采购

物流而言，尚缺乏从战略到策略的规划设计和系统的实施方

案。入世后，我国钢铁的产销已从计划安排转向市场导向，

如何降低成本，提高钢铁产品质量，扩大市场占有率已成为

钢铁企业在严峻的市场形势下赢得竞争的必由之路。销售物

流直接面对客户和市场，收集供应链信息，对钢铁企业的现

代化运营所起的支撑作用非常突出，因此，对钢铁企业销售

物流策略的研究具有重要的理论和实践意义。 一、钢铁企业

销售物流特点及构成 在这里，把钢铁企业的销售物流定义为

成品钢（材）从钢铁生产企业到最终消费客户的实体流通过

程，它包括产品时间及空间的转移，以及在此过程中的增值

加工，涉及运输、仓储、加工、配送等物流作业环节。 根据

钢铁产品自身的属性及钢铁行业现有环境，钢铁企业的销售



物流有以下特点： （1）钢铁产地远离消费地，销售运距长

。 一般而言，钢铁企业有着较大的销售半径，销售区域散状

分布，但一旦形成消费市场，消费市场对其需求又相当大。

钢铁生产这种近原材料地，远销售地的特性，使得产品销售

的运输距离远远大于原材料物资运输距离，钢铁销售物流更

易受到诸多外界因素的制约，往往计划不及变化，不确定性

强，难于组织。 （2）铁路运输是钢铁产品国内销售的主要

运输方式。 如果单纯从运输方式的经济性而言，水运是钢铁

产品最好的选择。但我国钢铁企业的生产部门一般设在矿区

，水路交通条件有限，很难实现大批量产品的水路运输。相

比较其他成本更高的运输方式，铁路成为大多钢铁企业销售

物流的首要选择。 （3）成品往往需要进行不同程度的深加

工。 钢铁企业的最终用户也为制造企业，其产品需求为连动

需求。钢铁企业的产品用户，除建筑等行业外，绝大多数还

不能直接投入用户的生产使用，还需要通过深加工来满足用

户的特殊需求。钢铁产品的选择受下游产业链影响较大，产

品深加工势在必行。 （4）销售渠道短，仓储数量大。 钢铁

的销售物流渠道一般为直销或经过一级经销商（或钢铁贸易

商）后，直接进入消费领域，中间环节少。但由于一般单张

订单需求量大，使得钢铁企业为满足销售需要，通常持有较

高库存，资金占用大。二、我国钢铁企业销售物流现状及存

在问题 近年来，我国钢铁企业为改善自身物流状况，发展现

代物流做出了许多努力，在销售物流上也取得了很大的成效

：中国钢铁交易网等平台的出现使得我国钢铁企业在物流信

息化上迈出了很大一步；各大钢铁企业先后建立剪裁配送中

心，以产品差异化占领市场，赢得竞争；与下游产业客户企



业的构建战略联盟，建立长期稳定的供应链；寻求灵活多样

的物流方式，降低物流成本。 但相比国外钢铁企业先进而成

熟的物流系统，我国的钢铁物流还比较落后，销售物流常常

不能满足销售需要，主要存在以下问题：铁路运输灵活性差

，制约性强，销售产品的输送有时不能按计划完成；成品库

与在制品库区分不明，仓储作业混乱，此外为保有销售安全

库存，仓储数量大，资金积压严重；管理人员尚未形成现代

物流意识，缺乏专业物流人才，销售物流组织能力不强，资

源利用率低，人工成本高。 三、钢铁企业销售物流改进策略

1.科学地进行销售物流决策与计划，提高自有物流资源利用

率。 钢铁企业一般拥有自己的运输及仓储资源及网络，目前

我国大型钢铁企业的自有物流资源利用率都有待提高，可采

用分销需求计划（DRP、DRPⅡ）来对自己的物流资源进行

有效管理。但应选择柔性的决策，以适应多变的市场和各种

不确定因素，使企业在销售物流战略计划下合理安排作业物

流，并加强对计划执行的跟踪和控制，根据反馈对作业计划

进行调整和改进。 2.通过网上订单提高销售物流效率和市场

响应能力。 钢铁企业应当改变传统的销售作业习惯，努力实

现订单驱动生产。订单的处理关系到库存及运输计划的编排

，为了使后续的销售物流作业能够顺畅有序得完成，对订单

的处理，跟踪都应联系物流资源进行分析判断。采用网上订

单能够第一时间将订单数据输入分销系统，便于数据的分析

及计划的生成。 3.合理安排销售库存，在保证销售上尽量减

少库存量，降低成本。 无论国内还是国外的钢铁企业，都必

须保持一定量的安全库存，但较高的库存量也会带来较高的

资金占用。目前钢铁企业持有较高安全库存的原因，一方面



是对销售市场变化缺乏应急措施，另一方面是物流外部环境

变化无法准确把握。钢铁企业的销售库存应在充分利用自有

仓库的基础上，通过租赁、合作等方式合理规划，以加快资

金周转、提高销售物流系统效率。 4.在枢纽城市建立剪裁配

送中心，根据下游产业需要进行产品深加工。 各种实践表明

，通过建立钢材加工配送中心，配合钢材贸易，可以提高对

钢材的利用率，还能更加适应目前钢铁企业的下游产业对钢

材的多样化、个性化的需求。除此之外，通过在枢纽城市建

立加工配送中心，帮助客户管理钢材库存，还能缓解钢材销

售的运输压力，保证销售物流的顺畅。 5.建立战略联盟，保

证输送及时，灵活采用各种运营方式组织销售物流。 我国的

铁路运输资源有限，对钢铁企业这种运输量大，物流方式比

较单一的生产企业，铁路资源成为制约钢材销售的一个瓶颈

。目前很多钢铁企业都开始选择多样的物流方式，与有物流

资源的第三方物流企业合作，解决销售物流问题。此外，还

通过寻找可联合运输的企业建立战略联盟，共同组织物流。

6.加强客户服务管理，构建长期、稳定、和谐的供应链。 钢

铁企业下游是以钢材为原材料的生产企业，企业间的营销不

同于大众消费品的营销，其行业环境、产品改革都要求钢铁

企业相应地调整和更改钢铁产品属性。加强对下游企业乃至

行业的关注，不仅是提高营销能力、建立长期稳定的客户关

系的需要，也是对自身改善生产的一个信息反馈。 7.培养全

面的物流人才，挖掘第三利润源。 目前我国钢铁企业及钢铁

流通领域的物流人才都相当缺乏，以至很多物流规划和设计

不能付诸实施。培养熟悉钢铁企业经营状况，生产流程的复

合型物流人才，才能根据钢铁企业的实际情况，将物流技术



及管理理念落在实处，从根本上改进和优化钢铁企业的物流

状况，降低其居高不下的物流成本，提高产品竞争力。 四、

结语 目前中国钢铁工业发展很快，产量蝉联世界首位。但我

国铁路运输能力严重不足，加之近年来运费上涨，入世后行

业保护的取消使得钢铁企业间竞争不断加剧，如何保证物流

顺畅及降低物流成本成为钢铁企业亟待解决的问题。特别是

经济、及时、高效的销售物流，已成为一些钢铁贸易商选择

产品的重要指标之一，钢铁销售物流的改进和优化将进一步

推动我国钢铁企业向前发展。 100Test 下载频道开通，各类考

试题目直接下载。详细请访问 www.100test.com 


