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浅谈船用润滑油供应企业市场竞争策略
郭承扬

中国石化燃料油销售有限公司山东分公司，中国·山东青岛

近年来中国经济蓬勃发展，特别是沿海港口建设加快，港口综合服务能力显著提升，打造了一批世界级的港口，与此同时
航运业、造船业等相关产业也得到了飞速发展。2020年在中国各港口、内河水域，国内外船舶航行近2300万艘次。全球船
用润滑油的需求量也逐年增加，2020年船用润滑油需求高达270万吨。从全球能源市场来看，船用润滑油市场是润滑油市场
中一颗闪亮的新星，近年来亚太及中东地区已成为这一市场的主要增长点，中国市场更是其中兵家必争之地。全世界各润
滑油厂商纷纷介入中国市场，面对激烈的市场竞争，如何在众多船用润滑油企业中生存下来并保持较高增长，采用何种市
场竞争策略成为船用润滑油供应企业必须思考的问题。
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1 引言

航运业承担了全球约 90%的贸易运输量，是国民经济

发展的基础性产业，也是关系国家安全和国民经济命脉的支

柱性行业 [1]。船舶航行需要各类物资，船用润滑油适用于各

类船舶机械，对船舶机械具有养护功能，是船舶主要油料物

资之一。近年来，随着航运业的蓬勃发展，船用润滑油市场

迅速崛起。

2 船用润滑油市场

船用润滑油市场分为：保税市场和内贸市场。在保税

润船用滑油市场中，壳牌、埃克森美孚、道达尔等国际知名

品牌润滑油占据了大部分的市场份额，船用润滑油选择就是

品牌的选择；在内贸船用润滑油市场中，品牌鱼龙混杂，船

用润滑油选择多是性价比的选择。

2.1 船用润滑油营销模式

各类型船舶在出厂前，一般会以发标的形式在市场上进

行采购，为了夺取这笔首单润滑油订单，润滑油供应商会对

此次报价给予最大折让，之后船舶营运方不会轻易切换用油，

会在不同港口进行补给。对于船东来说，润滑油成本在整个

船舶运营成本所占比例相对较小。作为船舶管理部门，尤其

是机务主管，在船舶运营过程，一般顺延选择首次使用品牌。

2.2 船用润滑油客户细分与定位

船用润滑油客户根据消费能力可分为高、中、低端三
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块市场。高端消费市场主要是由马士基、地中海、中远海运、

赫伯罗特等全球各大船东组成，其船大多为 5万吨以上的远

洋船舶，采用大功率的低速柴油机，其对供应商产品质量、

服务水平都有很高的要求，其采购决策流程复杂，需要多部

门论证后决策；中端消费市场主要是以沿海港口作业船舶用

户，地方大型船运企业为主，这些船主要使用柴油机，其采

购程序相对简单；低端消费市场主要是以小吨位船舶为主，

例如小型游艇、渔船、拖轮，这些船使用高速柴油机，对采

购润滑油的价格比较敏感，采购最简单，一般就是个体决策。

2.3 船用润滑油市场预测分析

2020年，全球船用润滑油需求为 270万吨左右，预计

到 2024年全球船用润滑油需求量超过 350万吨，全球船用

润滑油市场规模超过 59亿美元 [2]。2016—2023，仅亚太船

用润滑油市场就以 4%的速度增长。新加坡、中国、韩国是

亚太地区润滑油市场主要消费地区，中长期将保持可观的增

长率。全球船用润滑市场份额的 90%由埃克森美孚、壳牌、

嘉实多、道达尔、雪佛龙五大厂商瓜分，短期内仍将主导全

球市场。

3 船用润滑油供应企业市场竞争策略

3.1 品牌化供应链建设策略

品牌供应链建设首先是要对品牌定位。船用润滑油的

高增长点应聚焦于中端和高端市场，供应厂商需要投入充足

的资金支持生产研发，从而提高产品的附加值。由于船舶润

滑油一般都需要配送服务，对时限要求也是比较高，一旦船

舶在不同港口发出用油需求，就是需要及时供应的，这对润

滑油供应商的全球服务网络有较高的要求，只有高效的服务

才能赢得客户的信任。目前很多供应商在推广应用线上销售

系统，集成了下单、配送、结算等各环节，形成了标准化的

流程。客户按照标准化信息录入下单，可以随时查询订单流

转进度，及时与各环节相关业务人员沟通，大大增加了客户

体验。当供应商对船用润滑油的产品定位、产品包装选用、

产品定价策略、服务网络布局、信息化建设都做好后，下一

步需要营销人员开展产品的渠道建设，有时需要开展新产品

的推广活动。

3.2 燃润组合营销策略

所谓“燃润组合”营销策略就是对船舶物资采购客户

销售燃油的同时推介润滑油而采取的销售策略。以国际航行

船舶为例，其运营和船管是分开的两个部门，有时甚至是两

个公司。船舶运营公司负责租船，燃油采购；船舶管理公司

负责船舶管理，润滑油采购。这两个团队既相对独立，又相

互联系，共同服务于整个船舶运营。以往船供企业针对这两

个相对独立的客户群展开的营销是分开的。把燃油客户转化

为润滑油客户，把润滑油客户发展为燃油客户，作为一家综

合性船舶服务供应企业通过一定营销手段，是可以做到的。

“燃润组合”战略已经成为很多大型船供企业的战略目标。

3.3 产品和服务差异化策略

聚焦目标市场，做到产品差异化。随着全球船舶工业

日新月异的发展，相关配套标准体系的逐步建立，对系统油、

气缸油、中速机油等船用润滑油的各项指标都有了明确的要

求。能源的环保性也成为全球关注的焦点之一，船舶排放控

制区的设置，明确了船用燃油的硫含量标准，低硫时代的到

来，明确了油品的发展方向。作为船用润滑油供应商，要熟

悉船舶现状和发展趋势，在此基础上，开发出具有自己特色

的船用润滑油系列产品进行销售。

服务差异化，营销重点应放在船舶首航。船舶自下水

试航，选定某一品牌润滑油，在以后的航行过程中，基本上

不会轻易变更品牌。针对这一问题，新品牌需要从船舶试用

入手，选择目标船舶作为“广告船舶”。由“广告船舶”的

使用作为广告来示范推广，这样也具有了说服力，能够使船

舶的经营者敢于尝试。

4 结语

船用润滑油市场拥有广阔的前景，风险与机遇并存，

船供企业在这样的市场竞争中要取得一席之地，需要通过品

牌、燃润组合、产品服务差异化等策略实现。同时在日益严

苛的排放法规要求下，如何更加经济地采取应对措施以满足

船舶排放法规的要求不仅是船东，也是各大主机厂和润滑油

公司值得思考的问题，船用润滑油的低碱值化将会成为未来

发展的方向 [3]。
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