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前言

　　进入21世纪以来，我国钢铁产业产能严重过剩，钢铁需求的增长跟不上产能增长的问题日益严重
。
特别是2008年全球爆发金融危机以来，我国钢铁供给与需求的矛盾更加突出，钢铁产业发展前景迷雾
重重。
上游原材料价格大幅攀升，国内钢铁制造企业兼并重组风起云涌，钢材市场价格跌宕起伏，钢铁贸易
商经营状况险象环生，危机四伏。
钢铁贸易经营企业迎风冒雨，在泥泞不堪的市场道路上徘徊、惆怅、挣扎。
有跌倒不再爬起的，有另辟蹊径转往它路的，有毅然决然继续前行的。
在这些踏着泥泞继续前行者中，不乏思考与探寻如何摆脱泥泞的思想者与探索者。
　　长期以来，我国钢铁产业形成了多渠道营销系统，在这种营销系统模式下，价格是变的、渠道是
变的、目标市场也是变的。
上游钢铁制造企业与下游钢铁贸易商之间缺乏基于长期战略利益合作的基础，他们之间始终是一种若
即若离的关系。
因此，无论是钢厂还是贸易商都表现出极端善变。
就钢厂方面而言，最直接的表现是，处处着眼眼前利益：行情好时，高高在上，漠视合同的约束，随
意追涨约定价格，甚至扣减协议资源量；而一旦行情逆转时又四处拉拢，频出“保底销售”等怪招。
而就钢铁贸易商方面来看，其多变性表现得与钢厂恰恰相反：行情好时，满脸堆笑，为表决心，胸脯
拍得扑扑响，目的就一个，拿到供货就好。
而一旦行情逆转，则态度180度转变，不但停止定货，而且可能还要立马投奔他家，有的还游离于多家
钢厂之间，借张家压李家，乘机打压市场，投机渔利。
在这种钢铁贸易模式下，常常是“公说公有理，婆说婆有理”，钢厂与商家永远都扯不清谁对谁错，
但有一点是肯定的，这种极端善变的营销渠道模式毫无疑问是价格大起大落的“温床”，是钢铁贸易
风险的根源，是陷我国钢铁产业于困境的黑手。

Page 2



第一图书网, tushu007.com
<<钢铁贸易模式创新>>

内容概要

　　钢铁贸易模式创新本质是商业模式创新，商业模式被定义为四个方面：客户价值、组织结构、盈
利模式和运营模式。
商业模式是为了给特定客户提供服务价值面构建的一个适合内部组织结构并能持续盈利的系统。
　　万维集团股份有限公司在2008全球金融危机之后的严峻形势之下，在国内首次开创性地构建并实
施了我国钢铁贸易新兴商业模式。
其模式实现了基于双边市场交易的渠道平台搭建，嵌入钢铁加工与物流专业服务体系，输出钢铁贸易
管理与品牌增值服务。
　　万雄钢铁贸易模式建立了钢铁贸易商与其上下游企业的新型战略联盟关系，促进钢铁产业纵向整
合，重塑贸易商产业链地位，提高钢铁贸易渠道效率。
万雄钢铁贸易模式使钢铁贸易从“搬砖头”走向钢铁产业专业化服务，实现贸易商产业链地位重塑；
使远离终端客户和终端销售商的钢铁制造企业建立起与终端市场的直接联系，实现“计划定单式按需
生产”；使分散的零售市场小额订单整合成具仃一定市场势力和谈判地位的大额订单，实现钢铁贸易
“自来水式库存”，提高钢铁贸易盈利水平，使过度分散、过度竞争的钢铁贸易企业之间建立起连锁
加盟运营体系，实现钢铁贸易服务体系共享，降低钢铁贸易商运营风险。

Page 3



第一图书网, tushu007.com
<<钢铁贸易模式创新>>

作者简介

刘福龙　硕士研究生学历，高级经济师，万雄集团董事局主席，万雄集团股份有限公司董事长，辽宁
省政协学委，辽宁省政协经济委员会副主任，辽宁省工商联常委，中国金属流通行业协会副会长，辽
宁省钢铁贸易总商会会长，沈阳市工商联副主席，沈阳上际商会副会长等。
曾作为中国钢铁贸易行业及东北三省的民营企业家代表应邀出席2009年有新加坡召开的APEC工商领导
人峰会。
是我中钢铁易模式与实践创新第一人。

Page 4



第一图书网, tushu007.com
<<钢铁贸易模式创新>>

书籍目录

推荐序1推荐序2序言走出泥泞第一部分  钢铁贸易传统渠道模式反思　第1章　钢铁贸易模式创新呼之
欲出  　1.1　市场格局深度调整  　1.2　产业纵向整合势在必然　  1.3　推高贸易商产业链地位　  1.4　
重构商业模式赢得未来 　 1.5　创新大势裹挟钢铁贸易　第2章　渠道重构决胜产业长期竞争 　 2.1　
渠道系统引领产业未来  　2.2　钢铁渠道系统危机深重 　 2.3　整合渠道建产业链联盟第二部分  钢铁
贸易模式创新方向探索　第3章　钢铁贸易商产业价值链地位重塑   　 3.1　传统模式下弱势市场地位
　　3.2　从“搬砖头”到产业服务 　 3.3　新型贸易模式重塑贸易商 　 3.4　从单边市场到双边市场  
　3.5　万雄新贸易模式应运而生第三部分  万雄钢铁贸易模式体系构建　第四章  万雄渠道平台业务体
系　　4.1　集成产业链的交易平台　　4.2　双边交易赢得服务利润　　4.3　服务体系增值交易平台
　　4.4　品牌体系提升平台价值　第5章　万雄客户价值与运营模式　　5.1　产品定位于产业链服务
　　5.2　双边交易模式客户价值　　5.3　增值服务与贸易商获利　　5.4　品牌服务与贸易商获利　
第6章　万雄模式组织架构与管理体系  　　6.1　基于全新要素组织体系重构　　6.2　向支撑服务的组
织体系转型　　6.3　产业链联盟主体权责及运行　　6.4　连锁加盟体系的组织与管理　第7章　万雄
盈利基础与经营机制　　7.1　更新利润来源与盈利模式　　7.2　万雄盈利借联盟利益捆绑　　7.3　
经营中利益共享风险共担第四部分　万雄钢铁贸易模式创新基础第五部分　万雄钢铁贸易模式创新成
效参考文献

Page 5



第一图书网, tushu007.com
<<钢铁贸易模式创新>>

章节摘录

　　另一方面，可以打通钢铁生产上下游产业链，形成贯穿行业产业链上服务钢铁生产及流通的所有
节点。
定位在为钢铁生产及流通企业提供产前、产中、产后的全方位服务的发展模式可以为万雄的发展创造
充足的空间。
同时通过对其遍布全国的钢铁贸易加盟商采取统一标识、统一模式运作以及在其所经营钢材上增加万
雄标识等方式塑造品牌形象。
因此万雄可以做到“没有一家钢厂，也不生产一吨钢，但却为整个钢铁行业服务，钢厂及贸易商都离
不开万雄这样的企业”。
　　万雄模式的核心思想就是立足企业实际，依托现有资源，在整个钢铁产业链条的上游（钢厂）及
下游（钢材用户及贸易商）之间构筑一个基于双边市场的渠道平台（见图4-1），不断吸引上下游用户
加盟万雄平台，为两类用户的钢材贸易活动提供便利与支持，同时优化交易流程，降低双方的交易成
本，从而实现钢材流通渠道的重构及效率的改进，提升整个产业链条的专业化水平，实现多方共赢。
　　具体来讲，万雄渠道平台业务体系有三大模块，分别是双边交易业务、贸易增值服务和品牌价值
服务。
其中双边交易业务是该业务体系的基础，是万雄模式的核心所在。
双边交易业务就是由万雄集团作为组织者，以自身的运营和支撑网络为基础，以针对目标市场所做的
价值定位为依据，整合内、外资源构建业务平台，并以业务平台为媒介，连接“卖方”用户（钢厂）
与“买方”用户（贸易商及用户），形成为钢厂、贸易商、用户共同创造价值的网络。
换言之，就是在这样的一个“双边市场”上，万雄充分发挥自身优势，把钢厂与贸易商整合到自己的
平台上寻求整体效率的优化和利润的最大化。
双边交易业务面向钢铁产业链的上下游用户（钢厂、贸易商及用户），即：一方面，平台接收下游加
盟商提交的钢材产品需求信息，根据所需产品的品种、规格等，将众多钢材使用企业需求的零散“小
订单”整合为“大订单”，从而实现规模采购，赢取价格优势，降低采购成本。
同时根据客户企业生产实际的需要，分析客户需求信息，帮助客户选择能满足其要求的、性价比最优
的、最适合生产或使用的产品，而不是价格“最贵”、质量“最好”的产品，以此降低客户生产成本
、保障客户商品的市场竞争力和终端市场稳定。
另一方面，针对上游用户，充分发挥贸易伙伴和信息平台的作用，及时、准确地向钢厂反馈其产品质
量、社会库存等售后信息和市场需求状况，从而提高钢厂生产对市场需求的灵敏度，帮助钢厂有针对
性地实现“计划型、订单式”生产，达到合理控制库存、有效降低成本的目的。
　　⋯⋯

Page 6



第一图书网, tushu007.com
<<钢铁贸易模式创新>>

编辑推荐

　　探索钢铁产业纵向整合之路　　再造钢铁贸易盈利新模式
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