
2014年04月22日 星期二

编辑：江金骐 E-mail：janche@sina.com 校对：筱华 美编：王祯磊

企业视点

一说电子商务，大家信口能说出阿里巴巴、当当、京东商城等，确实，作为国内知名的电商平台，相信大家作为普通消费

者，不仅是知晓者，很多都是电商的参与者和受益者。 但是，作为钢铁、煤炭等大宗商品的网上现货交易，如果不是业内人

士， 想让普通人列举一两家， 未必就能答得上。 今天， 向您介绍的由山东华兴网络科技公司运营的中国钢铁超市（www.

steel178.com），就是集信息咨询、加工配送、融资服务等于一体的综合性电子商务平台,作为长江以北有较大影响力的一家电

商，它采用 B2B 模式，通过第三方仓库、物流运输、支付实现双向交易全程电子化，填补了钢铁现货交易平台的山东省内空

白，列为山东省技术创新项目，获得 8项使用新型专利。 截至目前,今年的网上交易额已达 36亿多元，发展会员 8300家。

中国钢铁超市：融资 融物 融智

卞滢滢 胡兴国

前几天， 因为贷款的

事把某彩涂板厂的老板韩

先生急坏了， 银行跑了几

趟，手续办了一大堆，可贷

款的事仍然是遥遥无期。

无可奈何之下， 韩先生经

朋友介绍来到华兴电子商

务中国钢铁超市， 让他没

有想到的是， 利用融物通

平台的融资便捷， 提交相

关手续后银行就给他放了

款， 并且在指定的第三方

仓库提到了他工厂所需要

的钢板。

单纯的网上交易,只不过是传统贸易形式的延续，

如果带有金融服务功能，则是对传统贸易模式的创新。

华兴电商平台中国钢铁超市的特点之一就是开

通了“Ｅ 物通”，这项业务最初是由华兴公司与建设银

行联手创新， 合作开展的一项解决中小企业融资难、

满足中小企业发展需求，为下游客户服务的“独门业

务”。

“有行情的时候钱没有，等到银行程序走完，也许

行情早过了，黄花菜也凉了。 ”这是泰达公司的业务员

王先生对过去企业资金窘境做出的形象比喻。 现在成

为中国钢铁超市的会员，有了“Ｅ物通”，只要你有网上

订单，最快当天就能放款，有了这项服务对于中小企

业融资环境简直是境遇两重天。

现在，中国钢铁超市与多家银行合作，开展了供

应链融资 Ｅ物通业务，引入了网络融资交易模式,实现

交易平台与银行结算系统、仓储物流系统的对接。 对

于授信额度的大小则是根据客户的贸易流量直接授

信，并且授信一次全年通用。 更加客观直接，没有了人

为因素。 目前，建行山东省第一家网络融资试点单位

即将落户中国钢铁超市，将为会员提供更多灵活高效

的融资便利。 自上线以来，截至 2013 年，实现融资贸

易总额超过 200 亿元，有效解决了滨州涂镀钢铁产业

集群中企业融资难的问题。

作为全国最大的金属板材加工集散地， 博兴县兴

福镇、店子镇像韩先生这样的中小企业有几百家，融资

难只是遇到诸多困难其中的一项， 订货成本高、 时间

长、信息闭塞，拿出任何一项来，对于中小企业来说都

可能是制约瓶颈。

单拿订货成本来说，做企业的都明白量本利之间

的联系，中小企业一家一户到钢厂订货，30吨 50吨对

于大钢厂来说只能算是“零售”， 不算添乱也是毫无

“尊严”可言，更谈不上拿到理想的折扣价。 而华兴电

商平台的建立，就是将众多中小企业汇集起来，统筹

整合购货品种, 可以从上游一级代理商手里拿到“团

购”价格,享受到大客户的“贵宾”待遇,真正给广大中

小企业带来实惠。

“我们的会员即使每吨有 10 元钱的优惠，他就会

有 10元钱的竞争优势，何况不止这些。 ”市场总监刘

猛给大家说了这样一个道理。 客户就是资源，只要我

们有足够的客户就能向钢厂争取更多优惠。

有了大客户的折扣还不能称其为真正促进了商

品流通，打造更及时的信息平台也是中国钢铁超市为

会员企业提供的服务。

近年来， 商品价格上涨除了市场本身因素外，流

通成本也占据商品价格较大部分。 据资料显示，2005

年以来中国物流总成本占当年 GDP 的比重一直保持

在 18%左右，居高不下，而西方发达国家同类指标是

8%到 10%。

“一吨钢板可能被拉来拉去，隔着一堵墙可能不知

道邻居家有我所需要的东西。”多年做钢材生意的王立

波有时候也很无奈，“运输成本都会转嫁给买家， 这不

能不说是价格上涨的一个原因。”自从他成为华兴电商

的会员企业，“一堵墙”的苦恼再也没有了，中国钢铁超

市为会员建立起的无中介交易渠道， 为他发布自己的

供求信息和钢铁买卖提供了极大便利。 以钢材集散地

200—300公里为覆盖半径建立中心仓储，实现电子交

易系统与仓储管理系统实时对接、 数据共享、 信息共

通。打破了传统贸易地域限制，突破了时间和空间的限

制，实现钢铁现货资源网上实时交易，现在王立波利用

互联网在家就能做买卖，大大降低了采购成本。成本降

低也为他带来了人气， 今年在钢铁贸易不景气的情况

下，他所经营的公司销售额却比去年上涨了 20%。

“我们所做的就是让买方买到合理的商品， 让卖

方卖出更合理的价格，‘物贸融+电商’ 就是我们的升

级版。 ”华兴网络科技公司刘总对电商平台下一步的

打算非常清晰，物贸融+电商，就是要实现物流、贸易、

金融加电子商务，实现四位一体，相互促进协同，打造

出大宗物品网上连续现货交易，让商务生态链更加完

美。

“黄蓝经济区”是中国大宗商品生产、贸易消费的

重地，大宗商品资源丰富，在全国具有举足轻重的作

用，基于中国钢铁超市积累的丰富电子商务运营经验

和人才优势， 华兴公司在中国钢铁超市平台的基础

上，优化平台功能,即将筹建大宗商品电子交易市场，

更好地服务于山东全省及周边地区的中小企业，发展

壮大产业集群，也是对山东经济的转型升级及金融创

新政策的积极响应。

金融性，实现银行、企业和合多赢。 华兴电商平台

升级后的一个突出亮点， 那就是金融服务的创新，在

原来供应链融资的基础上，设计创新型的“在线订单

融资”和“在线仓单融资”模式，实现交易会员在线融

资与交易、交收、质物监管等无缝集成的线上线下相

结合的操作，为产业链上下游企业提供便捷、安全及

高效的融资渠道，为交易中心、银行、仓储物流企业创

造了合作共赢的新局面。

新的经营模式是促进贸易发展的催化剂。 升级后

的电商平台将改变传统的电商平台以信息为主或多

对多的交易模式， 让大宗商品价格合理流通起来，促

进贸易业务的开展。 贸易商预测价格走势趋高可以继

续持仓，走势趋低可以提前平仓或提前卖出。 换句话

说， 作为卖家可以像超市早晨把鲜亮的蔬菜放高价，

而买家可以等到卖家晚上九点以后打折。 价格的流通

带动贸易流量，贸易流量又催生出价格优势，这就是

未来升级版的华兴电商平台优势之一。

传统的贸易往往是在企业和消费者在采购和销

售中耗费大量的人力、物力、财力，也不一定达成自己

的心愿（买主买不到自己想要的东西，卖方对出售的

价格还不满意），升级版的电商平台,不仅大大降低生

产和流通成本,而且为生产企业、消费企业、终端贸易

商提供更便捷有效的服务。“交易过程中, 线下的交易

拿到线上做, 商品价格公开透明,让买方买到物美价廉

的产品，让卖方卖到合理的价格，让投资者找到更科

学、理性的投资渠道。 ”华兴网络科技公司副总经理郭

进才对升级版的电子商务如是表示。

在这个平台上， 灵活的订单交易可以实现货权转

移，极大地降低了物流及仓储成本。 再者，通过平台产

生的交易，形成了权威的价格指数，为交易会员提供交

易咨询服务，为企业的商务决策提供重要的参考依据。

如果说，价格对贸易商来说是“磁石”，那么更具吸

引力的是，华兴网络科技永远不变的是服务于中小企业

现货贸易的宗旨和实现大宗商品的低成本流转的追求。

几年来，他们不断拓展服务模式，一个具有仓储物流、交

易结算、金融服务功能的综合交易平台已经成长起来。

进入中国钢铁超市的买卖双方都能成为赢家。 作为卖家可以像早晨的

超市，把鲜亮的蔬菜放高价，而买家可以等到卖家晚上九点以后打折。

物贸融 +电商 四位一体再升级

有行情的时候钱没有，等到银行贷款到手时，也许好行情早过了。 如何

实现二者融通，“E 物通”教你怎么做。

贸易 +Ｅ 物通 创新传统贸易模式

电子商务将生产企业、 流通企业以及消费者带入了一

个新型经济环境中， 推动了传统现货商品交易市场的转型

升级，但电商深入发展，须臾离不开实业的支撑，不可否认

的是，直到今天一提起互联网和电商贸易，有人就会片面的

以为是“虚拟经济”，其实不然，我们的运作实践就已经证

明，电商贸易只不过是将原有的实体商业，嫁接到互联网上

经营的新型模式。 到底发展实体贸易好还是发展互联网贸

易，经济专家们也莫衷一是，企业家们各执一词。 传的最神

的莫过于马云和王健林、雷军和董明珠的对赌。

“只有传统的思想，没有传统的企业，实体经济借助互

联网的经营思想，‘虚实’融合起来发展最好不过。 ”华兴机

械公司董事长孙宪华是这样描述他对实体和电商贸易之间

的关系的理解。 早在 2009 年，华兴的经营者就认识到发展

互联网经济， 实现大宗商品网上现货交易就是发展现代服

务业。

一个做了 57 年机械制造的传统企业，要和流通贸易和

互联网打交道似乎是讲不通，然而华兴却用事实证明，华兴

电商平台已经成为华兴产业链上重要的一环， 近两年不仅

自身有了突飞猛进的发展， 并且对于整个华兴也起到了良

好的带动作用。 华兴连年翻番的成绩背后正是电商互联网

经济和实体经济相融合的发展路子。

未来 10 年是我国经济转型升级的关键期， 积极向高

端、高质、高效转型升级是华兴公司的战略之策，如今的华

兴公司已经制定完成了 2014-2020 年新的发展战略， 华兴

中国钢铁超市将计划在两年内夯实山东市场， 三至五年内

辐射全国，发展会员超万家，年交易量达到 5000 万吨，涵盖

上游钢厂、 中间贸易商、 下游终端用户的钢铁电子商务平

台，创造更为广阔的大宗商品互联网应用前景。

作为业务拓展，未来中国钢铁超市将继续在机械制造、

流通、金融、建筑等领域创新运营模式，将不断推出新交易

商品，为石油、化工、金属、煤炭、农产品等领域的企业建立

新型的销售和采购渠道， 降低贸易成本， 资源聚集优化配

置，促进传统产业转型升级等功能，实现“生产者增收、消费

者节支、经营者轻松交易做大贸易”，在既定期间内，助推华

兴公司成长为一个年营业额达到 1000 亿元的企业集团。

实体贸易和互联网贸易到底谁是

“王者”？ 当马云和王健林、雷军和董明珠

还在“对赌”时，华兴以自己的经营实践

给出了回答。

电商 +实体 助力企业大跨度发展

石材机械公司：优化管理降千万库存

（上接第十五版）

计划周期也从每月改为每周。 计划周期的缩短，

促使各工序衔接更加紧凑。 拿波腹板焊接站来说，产

品正常验收后， 转机加车间完成刨工序再转喷涂车

间，喷涂底漆，再转到机加车间钻孔过丝，完成后再转

喷涂车间喷涂面漆， 然后转到波腹板车间封直线轨。

如果流程多，则造成生产效率低，运输过程长，并且吊

装次数多，工件容易变形。

库存积压是盲目生产造成的，工件多，配套的少，

有时因为一种零部件的缺失就会造成整台设备无法

安装。 波腹板前输送由上千种零部件组成，如果上道

工序只考虑到计划完成率盲目生产，不为下道工序考

虑，不仅会影响到下道工序的生产效率，而且会造成

部件积压、场地占用。

为解决来自供应商的瓶颈，公司采取质量、计划

进度与预付款有机结合，刺激激励措施，与供应商签

订供货保证协议，帮助供应商降低成本、改进质量、加

快产品完成进度，充分利用供应商资源，降低库存积

压。

为保质保量完成采购任务，业务员不仅负责采购

任务，而且担当起了质检员、工艺员的角色。 张俊来师

傅负责波腹板大件及毛坯部件的采购。 大件不同于小

部件，稍有差错就会费工、费时、费料。 每天早上第一

件事就是打电话询问产品的加工情况， 然后去现场

“盯梢”。“平时能去 3、4个厂家，遇到新供应商或新产

品就只能去一家， 首件必检， 从产品的工艺指导、加

工、检验全程监督，直到操作者熟悉工艺流程，干出满

意的产品为止”。 对工期短、供货急的关键部件，质检、

采购联合出动，进行现场检验，提高了产品的入库合

格率，降低了供应商返修往返费用。 加强过程控制及

现场检验，保证了计划进度，克服了多品种、小批量、

短交期的采购任务。

（初媛）


