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Abstract
In recent years, due to the continuous improvement of the development speed of the steel industry, China’s traditional marketing mode 
has been unable to meet the needs of the development of the Times, nor can it bring greater economic benefits to enterprises. More-
over, with the overcapacity of steel companies, the marketing and circulation links have gradually entered a relatively weak situation. 
Therefore, in order to better deal with and solve this problem, enterprises in the future development stage should combine with the ac-
tual situation, in-depth analysis and research of steel market differential sales channels, and in view of the diversified market demand, 
reasonably formulate sales service system, to make sales more humanized, so as to lay a solid foundation for the overall progress and 
development of China’s steel industry. This paper mainly analyzes the construction of differentiated sales mode in steel market. 
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摘　要

近年来，由于钢材行业发展速度的不断提升，中国传统的营销模式已经不能迎合时代发展的需求，也不能为企业带来更大的
经济效益。并且，随着钢材企业产能过剩，营销流通环节逐渐进入到了比较乏力的局面。因此，为了更好地对这一弊端进行
处理和解决，企业在今后发展阶段，应该结合实际情况，深入分析和研究钢材市场差异化销售渠道，并针对多样化的市场需求，
合理地制定销售服务制度，以便让销售更加人性化，从而为中国钢材行业的整体进步和发展打下坚实基础。论文主要对钢材
市场差异化销售模式的构建进行了分析。　
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1 引言

深入分析和研究当前市场钢的销售情况，明确界定钢的

销售战略。为了使钢铁企业进一步提高价值，论文对差异化

销售模式进行了研究，并提出了具体的建设战略，以纠正缺

陷和缺陷，大大提高差别产品的竞争力，实现价格差别，获

得价格优势。

在实施阶段逐步增加销售额，并为相关工作人员制定战

略提供重要参考，以提高用户对企业产品的认识，从而扩大钢

铁产品的销售范围，为钢铁企业参与市场竞争带来更多好处 [1]。

2 钢铁企业的价值链延伸概念

钢铁企业有独立的价值链，其服务功能多样化，系统性

很强，可以为企业创造多种价值。在国际扩大钢铁企业价值

的时候，应结合实际需要，以目标方式完成。例如，加强多

主体的合作，可以在更多渠道销售钢铁产品，提高产品价值。

钢铁企业必须从多个方向扩展价值链，以使价值链扩展更加

整体化。目前，中国钢铁企业更加重视发掘潜在销售客户，

寻找最佳销售人员，扩大全球销售规模，全面整合所有销售

人员，成功开拓海外销售市场，进一步扩大钢铁产品价值链

格局 [2]。

3 钢材销售的特点分析

在中国的钢材行业实际的经营以及发展过程中，很多钢

材企业都应用了相对粗放的盈利模式，大力发展与消费者之

间的销售关系。并且，一些企业在发展阶段，已经加大了对
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市场经济的改革力度，通过理性思维以及概念制定营销策略，

力求可以通过差价的手段来获得更多的经济利润。同时，当

前企业借助消费者对企业产品品牌的消费理念稳定客户群体，

现代消费者的消费理念也逐渐从以往侧重品质以及数量等的

转变，力求可以更好地对产品精神需求以及价值观进行满足。

此外，市场经济体制的不断变革，也在一定程度上对企业的

物流发展起到了推动作用 [3]。

4 钢铁差异化销售模式分析

一般来说，钢铁产品的差异化销售策略可以分为多种类

型，其中钢铁产品的差异化主要是为了提高钢的整体性能和

质量，从而在市场竞争中获得更多优势。今天，为了在市场

竞争中占据更大的地位，许多企业从各个方面优化了产品和

产品服务的价格。因此，差异化销售模式已成为钢铁企业的

主要销售模式。为了区别产品价格，必须根据用户的实际需

要制定不同的定价策略。关于付款方式，大多数钢铁公司主

要是直接付款。在售后服务中，钢铁企业售后服务质量可以

满足用户的实际要求 [4]。

5 销售市场存在问题

当前钢铁市场销售渠道的突出特点是钢铁市场的变化

和经济体系的流动等方面，再加上国际市场的分离，全球钢

铁市场的系统思考和整体营销理念极为稀少。寻求的员工在

当前的市场经济环境下，要不断创新销售模式和销售方法，

要认识市场上的产品，改变销售渠道，充分展现企业的核心 

实力 [5]。

6 钢材市场差异化销售模式的构建措施

6.1 钢材企业价值链延伸理论

钢铁企业的价值链是一系列增值工业生态系统，其工业

化在生产开始、中间和结束时提供其他服务功能。中国和其

他国家钢铁企业价值链的扩大通常需要选择职业或机构合作，

与铁路或港口等运输部门进行战略合作，以帮助钢铁企业增

加市场份额和产品价值。同时，钢铁企业价值链包括价值链

的纵向和横向扩展。当前，在经济发展的大背景下，中国钢

铁企业逐步从单纯的海外扩张转向寻找全球钢铁产品潜在分

销渠道和销售客户，进一步促进了钢生产。在过程中，企业

可以从开发现有资源转向销售本地产品开放全球钢铁价值链，

包括跨区域和跨国销售 [6]。

6.2 立足产品价值链，加强产品成本控制

客户不同所采用的价格策略也就不同，对于钢材企业，

生产成本是产品售价的主要依据。因此，在成本管理过程中，

必须加强企业内部价值链和外部价值链的改善，以达到提高

钢材市场核心竞争力的目标，减少产品价钱斗争。通常改善

企业内部价值链可以控制产品生产成本和购买成本。许多企

业采用国际标准化生产方式，在产品生产过程中完全以客户

需求为中心，集中零库存。在结合外部和其他企业的过程中，

不能保证持续性，浪费时间和精力，因此钢铁企业在选择合

作对象时，必须重点参考信誉高的供应商和经销商，才能完

善企业外部价值链。

6.3 提供差异化产品和企业核心竞争力

钢铁企业价值链的扩展与企业核心竞争力的提高密切相

关，也取决于钢铁企业的地位。钢铁企业必须从根本上提高整

体实力，确保所提供的产品满足用户需求，从而有助于提高钢

铁产品的价值。当绝大多数钢铁企业采取差异化的销售方式时，

具有扩大产品影响的品牌效应，更适合大型钢铁行业；一个从

事产品销售的品牌，容易为小型钢铁企业建立品牌销售模式。

在钢铁企业售后服务中，许多企业实时跟踪售后服务，确保产

品在使用过程中随时可用，并从根本上提高服务水平。中国许

多钢铁企业的钢铁产品附加值有限，如果能为用户提供越来越

深的加工服务，将会提高企业的经济效益，扩大钢铁销售范围 [7]。

6.4 选取目标市场，进行准确定位

根据自己现有的资源发挥优势，扬长避短，选择合适的

目标市场。根据客户的层次结构、不同的市场主体以及每个

等级的特点，制定相应销售战略行的有效销售政策。在原始

阶段，中国许多钢材企业的产品类型和质量都是数一数二的，

无论是研究开发水平还是试制水平，无论是中国还是国际上，

都处于前列，具有非常突出的优势。经过多年的营销、管理

和技术开发，企业积累了很多经验，可以配置自己的管理结

构和管理方法，不断改善销售渠道，具有强大的业务研发能力，

为构建企业差别化销售模式提供了有利条件。特别是钢材市

场的发展空间比较大，部分基础设施建设不断加强，为钢铁

企业的变化和发展带来了新的契机 [8]。

7 结语

差别化销售模式是一种新型的销售模式，是时代不断发
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展的产物，对提高企业销售额有积极作用。在新时代背景下，

如果钢铁企业想在竞争压力大的经济市场上站稳脚跟，构建

差别化销售模式很重要。这不仅能保证产品的质量，还能满

足顾客多样化的需求。因此，企业管理者应重点构建差别化

销售模式，采用经过验证的方法，在企业发展中发挥差别化

销售模式的运用价值，确保中国钢铁产业的可持续发展。
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