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中国是大宗商品生产大国。2020 年，中国粗钢产量为 10.65 亿吨，

约占全球总产量的 57%；石油化工行业年销售额达 11.08 万亿元，约占全

球同行业总营收的 40%。同时，中国也是上游原材料的进口大国，2020

年中国的铁矿石进口量达到 11.7 亿吨，占全球铁矿石贸易总量的 70%。

原油进口量约 5.5 亿吨，占全球原油贸易量超过 25%。 

巨大的大宗商品市场体量背后，存在着四大挑战：一，原材料对外依

存度高；二，价格受上下游及政策影响大；三，整体产能过剩且同质化严

重；四，供应和需求端分散。 

以钢铁行业为例，受全球矿石价格、国内需求、出口及环保政策等多

重因素的影响，钢材价格波动剧烈，近两年螺纹钢上海现货最低和最高价

分别为 3370 元/吨和 6090 元/吨，价差达 2720 元/吨。同时，整个行业

集中度较低，与国外同行业相比，中国前五大钢铁企业的市占比仅为 26%

左右；缺乏市场绝对领导，且同质化现象严重（见图 1）。受发展周期影响，

化工行业的产能过剩势头进一步加剧。除少数正在努力实现供需平衡的产

品外，大部分化工产品仍处于供应严重过剩的困境。此外，由于技术进步

较缓，低端市场的价格竞争十分激烈（见图 2）。 
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进而，中国大宗商品的价格主要有四大特点：一，价格波动大，不确

定因素多。受宏观经济政策、上游矿石和焦煤供应、自身供需、天气等因

素影响，大宗商品价格时常出现剧烈波动。并且，这些相互作用的影响因

素往往程度各异，且信息密集度和准确性都较低，使得企业很难直接利用

此类信息指导价格制定； 二，生产和消费端对价格较为敏感，往往会随市

场预期变化而高频调整量价；三，信息化的发展增加了流通环节价格的透

明度，加快信息共享，推动第三方价格信息平台的发展。不过，由于存在

中间商，生产商和终端客户仍需面对信息不对称、价格不透明的挑战；四，

定价模式多样，现货报价与长协结算模式共存。 

面对变幻莫测且高度复杂的市场环境，不少大宗商品生产商在价格管

理上，都存在形态和程度各异的漏损。归根结底，一是价格管理机制不健

全；二是管理上缺乏“精耕细作的主动干预”。比如，企业由于缺乏洞察，

难以准确判断市场趋势，库存和销售策略难以跟上市场调整的步伐。这种

滞后反应将造成“低价超量”，“高价低量”，甚至是“有价无量”的局

面。相反，下游客户由于对市场趋势的捕捉更为敏锐，往往会迅速调整采

购量价，使大宗商品生产商的处境更为艰难。不仅是中国本土企业，部分

外资企业也面临着价格管理方面的挑战。比如，由于对市场变化不敏感，

这些企业在进入中国市场后，依旧沿用之前的周期性定价模式（如月定价），

无法跟随市场的波动及时调整，最终导致价格漏损。 

出于对行业竞争和价格透明度的考量，企业往往采取高度统一的定价
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模式，而非基于客户和区域性特征，建立差异化的定价体系。因此，不少

大宗商品生产商与客户之间都存在价值错配问题。以国内某化工企业为例，

客户遍布全国乃至全球，总数达数千家，其中既有大型跨国集团，也有小

型制造企业和贸易商。由于缺乏对客户的需求洞察和价值分级，该企业的

定价策略较为单一：仅根据当笔订单的采购量决定折扣比例，不考虑该客

户长期采购合作的稳定性，以及业务特性等要素。根据该企业的数据分析

发现，有些客户获得了较高的折扣比例及企业资源，但其实际的总体采购

量偏低，且采购节奏不稳定，造成价值错配。  

为了更好地应对市场波动，并减少定价相关的价值漏损，领先企业已

经开始积极升级价格管理体系。这一转型包括从洞察到执行的端到端优化

管理：从对市场和客户的精准洞察入手，明确产品的市场定位和定价策略，

建立起科学的定价与管理体系；引入数字化工具进行赋能；并打造相应的

组织能力与激励机制。 
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领先企业会过通过一线销售、第三方数据、客户反馈及市场调研等渠

道，充分收集宏观政策、上下游市场情况、历史表现等信息，并对其进行

深度分析，以判断未来的市场走势；总结归纳竞争对手的市场表现及影响

因素，深入了解下游客户需求及自身产品特性，了解自身的优劣势；此外，

依托分析和可视化工具，企业可将纷繁复杂的信息转化为有用的线索。 

掌握了市场和客户洞察后，企业会综合考虑市场特征、增长趋势、覆

盖半径、竞争对手和渠道建设等因素，明确目标市场，找准定位，进而制

定定价策略。 

中国某钢铁企业按照市场容量、市场成熟度，以及与竞争对手的相对

位置等因素，将辐射区域内的市场分为核心区、机会区和防守区。并针对

各区域打造了精细化和差异化的定价策略。 
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借助分析工具，领先企业通过建模来了解价格与行业上下游、供应、

需求、宏观趋势等因素之间的相关性，并运用机器学习驱动的大数据算法

来预测未来价格。例如，某企业依托大数据模型，成功预测了螺纹钢期货

的价格波动趋势。其做法根据人工智能算法，对过去 5 年中上百个相关因

素与价格之间相关性进行了定量分析，预测准确率达 70%以上。这对未来

一段时间内的定价、库存和出货节奏都起到了很好的指导作用。 

通过供销联动，企业可以在最大化利润的同时，控制市场波动下的敞

口风险。基于对未来一段时间内上游原物料市场和下游成品市场的走势判

断，企业可以结合自身销售能力、库存状态和回款情况，组建跨部门小组，

共同商讨和制定上、下游的采购与销售计划。 

当大宗商品价格波动剧烈时，有条件的领先企业会采用衍生品套期保

值的方法，对原材料采购与成品销售进行风险对冲。在金融衍生品工具的

使用过程中，负责期货策略制订与执行的部门会跟销售、采购等部门充分

联动，分析后期行业趋势，识别风险敞口数量，进而决定套期保值比例；

选择合适的衍生品工具，制定策略并配合执行。 

实时采集市场信息，形成全面、实时、透明的定价决策依据。领先企

业正在积极建设内部数据共享平台，打破部门之间，一线销售和集团之间

的信息壁垒，为价格决策提供数据支撑。例如，某企业打造了标准化的数

字化信息平台，在组织上下统一信息收集的频率、内容和格式；整合后的

信息会呈现在可视化看板上，为决策者提供明确的市场走势、竞争对手动

预览已结束，完整报告链接和二维码如下：
https://www.yunbaogao.cn/report/index/report?reportId=1_28281


