
2013年，受国际经济形势的影响，钢铁业依旧

萧条，矿石、钢材市场冲高回落，海运市场低位运

行。面对不利的市场形势，中国首钢国际贸易T程

公司(以下简称中首公司)以服从服务于首钢转型

发展为主线，通过实施大国贸，为首钢掌控更多的

海外资源，开拓更大的海外市场，最终实现了保供

创利降成本。

一、适应新变化，解决新问题

2013年以来，中首公司保供T作发生了重大变

化：一是保供重点发生了变化。原来的重点是保供

应量，现在的重点是保供+低库存，过去总公司库存

水平是350万吨，现在是200万吨左右，如果一船矿

石晚到2天，就可能会对整体保供产生影响，因此对

时点的要求更为严格。二是保供突m了成本要

求。去年年底，总公司提出2013年矿石总用量

2200万吨的20％，也就是440万吨，要根据市场的

变化进行波段采购，每吨比当期指数价格降低5美

元。今年，要求中首公司在此基础上每个月再降低

成本2000万元人民币左右，难度不断加大，给我们

的工作提出了更高的要求。三是保供增加了非主

流矿用量。去年非主流矿使用了400万吨，实际用

量396万吨，今年预计在550万吨左右，l一6月就已

经使用280万吨。总公司对自用秘矿的装运、到达

时间及数量要求非常严格，但同时由于生产及市场

变化的原因，计划经常进行调整，加之资金紧张，往

往不能按时开证和付款，给我们调配资源带来了非

常大的困难。

严峻的任务和复杂多变的形势，要求我们必须

改变习惯的思维定式和工作方式，破除传统的操作
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模式，才有可能解决前进中的问题。我们在中首公

司党委的领导下，认真分析形势，研究对策，采取切

实可行的措施，尽最大努力完成矿石产品的低成本

采购。首先是打破了矿产部内供、外销原来相对独

立的分工，形成保供与外销密切结合，相得益彰的

新格局。其次是加强与总公司生产、计财、技术等

有关职能部门的协同，密切与集团各生产基地的联

系与沟通，对资源的品种、成本、质量和交货期都尽

量做到心中有数；第i是强化对铁矿石市场的分析

和预判，并根据市场实际和各基地要求适时采购。

上半年总公司下达资源计划921万吨，在手合

同量1680万吨，实际发出资源930．4万吨，不仅从量

上满足了公司的需求，而且尽最大可能为总公司提

供合适的矿种资源。针对集团进口矿库降低的情

况，我们坚持长协矿资源进口以“用多少要多少”为

准则，与供应商沟通，逐渐将原来的季度定价，改变

为更接近市场现货价格的定价方式，澳洲力拓和必

和必拓都变为按装船月平均价格结算，巴西供应商

淡水河谷则改为按提单日前后各五天共十天的平

均价格进行结算，两种方式都使长协矿价格更加接

近现货价格，有效的规避了原长协矿价格与市场价

格差距太大的风险，又满足了各生产基地生产不断

料的要求。

二、悉心提前预判，尽力多创利润

今年在外销利润的安排上，中首矿产部的任务

远远高于去年的利润水平。在外销方面，上半年实

现铁矿石贸易960多万吨，超额完成公司下达的利

润指标。

一是提前预判为低库存动态管理提供依据。
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2013年，总公司铁矿石的库存水平从350万吨降低

到200万吨左右，这就要求我们对铁矿石后市的价

格趋势判断的准确性要大大加强，如果预测月度价

格高，则相应减少库存数量，反之亦然，否则将会给

公司带来非常大的损失。今年以来，我们在市场趋

势判断上基本没有出现失误，从而使公司库存水平

与当期价格水平呈反比变化。比如，产量的变化必

然带来价格上的异动，由此带来的价格走势很可能

是7月份价格高于6月、8月。因此在与总公司生产

部确定月度资源量中，我们提出相应增加6月份资

源而减少7月份资源。从实际结果看，与我们分析

的趋势基本相同。6月份的普氏平均指数价格为

1 15美元／干吨左右，而7月份到目前为止的平均价

格为125美元／干吨，比6月份高出10美元／干吨。

这就意味着如果6月份与7月份相比，每多安排一

吨资源，就会降低成本10美元。

二是以我为主调整资源。我们的长协资源在

手合同量高于总公司的实际需求量，原来我们是在

总公司需求计划出来后根据计划向供应商提出资

源需求，这一做法造成合同履行率不高。为此，

2012年，我们共取消主要供应商合同达到670万

吨。2013年以来，我们感到，长协资源可能会在某

阶段由于市场价格倒挂而给中首造成被动，但只有

手里握有更多的资源，才能在低库存情况下加大供

应的保障系数。同时对于富余资源，只要密切跟踪

市场动态，适时予以出手，是可以减少损失甚至带

来效益的。为维护公司的正常生产秩序，这个风险

值得我们去承担，我们也应当有能力承担这种风

险。为此在实际操作中，我们在公司计划提出来前

就按照长协资源量向供应商100％提}H资源要求。

总公司计划下达后，我们只是根据需求情况对个别

品种和受载期进行小幅调整。在一季度，总公司先

后两次在市场高位时提出临时增量需求，由于我们

手中有资源富余，两次都避免了以往被迫采购高价

矿的情况。

j是开发维护秘矿销售渠道。我们加强与大

中型钢厂的沟通，定期走访，做好产品的推荐。针

对业务中的出现的各种突发情况加班加点，提供好

售后服务。目前，我们已依托北仑、青岛、天津、曹

妃甸等地，建立起覆盖南、北市场的营销渠道。为

调动员工的积极性，我们把总公司下达的销售秘矿

指标传导给每个员T，增强大家的责任感、压力感

和紧迫感，并根据业务情况将工作合理分配到相关

人员，让每位业务员都能在压力下得到锻炼、发挥

和提高能力。

三、把握波段采购时机，凝聚智慧降低成本

3013年上半年，我们在总公司生产部等有关部

门的指导和帮助下，全方位分析市场，比较准确地

把握了铁矿石市场涨跌的波段，在降成本方面取得

了较好成绩，共降低进口矿成本3．44L元。

一是提高市场分析的准确性。以往，我们对现

货市场也会定期进行分析，但限于网络分析摘抄和

供应商之间的交流。今年，我们加大与中小钢厂和

中小型贸易商的交流和沟通力度，分析范围也扩展

到了投行、钢材期货、现货和矿石期货等方面。在

内容上更关注与市场直接相关的钢企，特别是民营

钢企的成本情况和库存情况。

二是精准把握采购时机。如总公司要求我们

在4月lO日前采购15万吨澳粉资源，我们在3月22

日(周五)，明确感到中小钢厂库存较低需要补库，

而贸易商拉涨意识较强。我们当即决定采购部分

资源，从沟通到最终采购形成，前后不到2个小时。

结果到周一，贸易商就开始封盘，价格也开始上

涨。我们采购的价格不仅是当月的低点，也是今年

以来的低点。又如，5月20日，总公司有一船5月份

的澳粉资源转外销，当天接到通知时，我们认为市

场后十天是会下跌的，现在卖，如果按月平均已没

有人敢接(因为前20天指数平均价高，就是后十天

天天跌，月平均都会高)，可每耽误一天价格就得下

降一些，损失就会更大一些，所以，我们决定按当天

指数$124卖掉。事后看来，我们的决定是果断的、

正确的，并且价格与当月平均基本持平，减少了损

失。另外，近期京唐钢铁公司经过反复比较，确定

韩国钛矿护炉效果较好，但该产品资源紧缺。我们

通过多方咨询，联系到了上游供应商，为京唐采购

一万吨，节约成本200万元，受到了总公司的表扬。

j是降低进口矿石成本。铁矿石降低成本，

1-6月份四地平均到岸价135．79美元／干吨，折合

62％品位粉矿到岸价131．8美元／干吨，比普氏62％

指数平均价格136．9美元／干吨低5．1美元／干吨。其

中现货采购94万吨，降低成本824万美元。在煤的

供应方面，也打破原来按照计划采购的模式，上半

年共计进口煤约96万吨，比计划的42万吨增54万

吨，降低成本约5700万元。 责任编辑／丛容
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