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探讨新时期煤炭销售面临的困境及对策

■ 郝青茹 

（华能煤业有限公司陕西矿业分公司，陕西 西安，710000）

一、引言

目前，面对煤炭市场的严峻形势，煤炭企业需

要积极探索新的销售战略与方式，树立“绿色、创

新、品牌”的营销思想，实现产品和服务一体化，规

避风险，促进自身长期、健康的发展。

在国内煤炭行业竞争日益加剧的情况下，煤炭

销售需要进行持续优化与创新。这就要求煤炭企业

对煤炭市场现状进行分析，采取有力、高效的措施，

提高煤炭企业的核心竞争力，寻找煤炭销售的出

路，同时，探讨煤炭销售中的风险管理与应对策略，

密切关注煤炭市场的变动，进一步提高煤炭销量。

二、煤炭销售困境产生的原因及影响

在经济危机过后，煤炭市场发展缓慢，不管是

生产厂的产量，还是煤炭的销量都一直在下滑，期

末存货和应收账款也出现了较大的增长。当前，我

国煤炭市场面临的困境有以下几点。

第一，电力和煤炭的消耗量降低，造成存货的

大幅增长。由于工业经济发展缓慢，相关行业对电

力的需求在持续下降，很多发电站的电力供应也在

持续回落。这就显著减少了煤炭的消耗，直接供应

电力系统的电厂数量也逐步减少。

第二，冶炼用煤量降低。由于钢材生产量不断

下降，焦煤等冶金产品的需求也随之大幅下降。

第三，建筑材料生产增长减速。由于房地产市

场的不景气，钢铁和水泥等一系列建筑材料的需求

量也在逐步下降，再加上建材、化工等产品的生产

增速持续放缓，相关行业对煤的需求量也在持续下

降，这也给煤炭销售带来了一定压力，甚至使其陷

入困境。

第四，煤的供给能力持续增强。近年来，随着

国家对煤矿安全的持续整顿，并推出煤炭资源整合

政策，小煤矿联合改制，在淘汰一批不达标的煤矿

的同时，许多资源条件较好和发展潜力较大的煤炭

企业发展起来，从而使煤炭的供给能力得到了持续

的增强。

三、新时期煤炭销售面临的困境

（一）受到宏观政策的影响

煤炭的营销工作与自然生态环境密切相关，因

此，在这种特殊情况下，政府将从生态和经济的角

度来考虑，在煤炭行业的销售政策和税收政策上，

通过提高煤炭企业所得税的方式来促进煤炭产业的

运营增长。地区税收的差别，限制了煤矿企业的营

销活动，从而对整个煤炭工业的营销市场的发展产

生重大影响。

( 二 ) 营销人员短缺

和其他领域一样，新时代的煤炭企业在销售工

作中也必须把“人”作为首要的生产要素。煤炭销

售工作的顺利开展，既要受国家政策的制约，又要

受整个市场情况的影响。同时，销售队伍的质量也

会受到一定程度的影响。由于煤炭的特殊性，煤炭

销售员必须具有一定的职业素养和技能，只有这

样，消费者才能享受更好的消费体验。就目前的煤

炭销售市场而言，煤矿企业内部存在着营销人员配

备不足、销售人员的综合素质较低等问题，此外，

有关领导对经营管理的观念不够重视，对市场的认

知还不够，造成了煤炭销售者对煤炭销售的认识的

片面性，他们没有对当前的煤炭销售市场进行深入

调研，使得煤炭企业制订的营销战略与市场需求有

很大的偏差。

（三）外部困境

市场环境直接关系到煤炭销售的收益，是使煤

炭企业面临销售困境的重要因素，而由市场引发的

销售困境在短期内是难以扭转的。煤炭企业在销售

中，存在着两种不利的市场环境。第一，我国的煤

炭消费行业主要以化工、冶金、建材和电力为主，

煤炭消费比较密集，因此，煤矿企业的营销工作和

营销策略也比较集中，拥有较为稳定的煤炭销售渠

道。但这也使得煤炭企业的销售收益容易受到化

工、冶金、建筑和电力等领域的影响，煤矿企业的

销售比较消极，不能占据市场的主导地位。第二，

在低碳、节能、环保的理念下，一些煤炭企业不能

很好地适应绿色消费观念，从这个角度来看，有必

要适度削减煤炭产量，控制煤炭销售。目前，国家

对煤炭的生产和销售实行了一系列的干预措施，一

方面，对煤矿的生产、销售进行适度地限制；另一

方面，鼓励煤矿企业积极创新生产方式，开发以煤
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为基础的高效、洁净能源。这种市场和政策大环境

势必会对煤炭企业的销量造成一定影响。

（四）内部困境

目前，国内煤炭企业普遍存在着生产性与非生

产性成本过高、煤的质量不高、利润很大程度上取

决于生产规模等情况。由此可以看出，煤炭企业在

营销观念上还存在一些偏差，市场主体意识薄弱，

不能坚持以市场为导向。这种“规模效益”的煤炭

营销观念和营销方式，极易造成煤炭企业陷入销售

困境。此外，长期在以“人工管理”为主的销售模

式下，煤矿企业的领导与决策人员制订的营销策略

存在着一定的漏洞与风险，这主要是由于这些人员

没有预测和分析市场情况，不能准确、高效地开发

市场，进而造成煤炭的销售量越来越低。此外，煤

炭的销售涉及许多方面的工作，这对内控系统的运

作提出了更高的要求，在没有有效的销售策略和内

部控制机制的情况下，煤炭销售容易出现混乱，加

之相关人员不能准确地抓住机会，最终导致总体销

售收益有所下滑。

( 五 ) 对煤炭营销市场与用户不够重视

长期以来，我国煤炭销售企业的营销方式与观

念不够完善，部分企业依然采取粗放经营的方式，

这使得煤炭销售商在日益激烈的竞争中，不了解市

场和客户的需求，导致大量的库存积压，应收账款

急剧上升，从而使企业出现资金流动困难等问题。

( 六 ) 煤炭供应过剩的影响

在煤炭销售过程中，最大的困境是供过于求，

这使得煤矿企业的生产和运营陷入困境。其产生的

原因有以下两点：第一，随着经济的快速发展，我

国加强了对能源的改革，有些能源替代了煤炭资

源，比如说石油、天然气、非化石能源等，因此，煤

炭资源的需求量有所下降；第二，由于环保限制力

度的不断加强，对能源的要求越来越高，国家提倡

各行业运用清洁、节能型能源，这就造成了我国煤

炭消费比重的降低。

四、新时期煤炭企业应对销售困境的策略

（一）积极应对国家的宏观调控机制

在我国煤炭企业的销售工作中，销售人员不但

要时刻关注国家有关部门的各种优惠政策和税收调

整政策，同时要通过调研、访谈等方式，全面、细致

地分析煤炭营销市场的需求和与销售相关的政策、

制度。因此，在收集工作完成后，相关人员需要对

数据进行收集、整理和反馈，最后，将整理好的数

据信息反馈给产品管理人员，让煤矿管理人员对销

售策略进行科学、合理地控制，分析我国的宏观调

控政策，随后，对煤矿企业营销工作的开展方向进

行快速调整，以此保证煤炭销售工作合理有序的

开展。

( 二 ) 提高煤炭销售员的职业素质

煤炭销售人员的文化素质是影响煤炭企业整体

销售收益的重要因素。因此，煤炭企业必须注重提

升销售人员的整体素质，使销售人员掌握丰富的专

业知识，从文化营销、知识营销、环保营销等角度，

拉近销售人员与消费者之间的距离，深入分析销售

关系，然后，制订个性化的煤炭销售计划，对煤炭

产品的内涵进行深度开发，与客户建立长期的合作

关系。同时，煤炭企业要培养员工的营销观念，增

强员工的市场营销能力。因此，煤炭企业要组建

一个完整的专业队伍，让销售人员充分利用自己的

优势，提高煤矿企业的整体市场营销管理能力。除

此之外，煤矿企业还要加强与科研所之间的交流与

合作，通过高效开展有效的交流与合作，组建更加

专业化的销售队伍，为煤矿企业输送高素质的复合

型人才，进而达到有效提高销售队伍专业能力的

目标。

（三）注重煤炭营销创新

面对新的市场环境，煤炭企业的销售要与市场

需求相适应，做好营销创新，在提高煤炭销量的同

时，促进煤炭市场的可持续发展。煤矿企业在营销

战略改革中，可以从知识营销、绿色营销、文化营

销三方面入手。第一，知识营销。煤矿企业要持续

提高煤炭营销的技术水平，做好内部教育和训练工

作，协助企业员工提高整体素质，使其对煤炭市场

有较好的认识，同时和顾客进行深入交流，构建一

个稳定的供需关系。如果与化工、冶金、建材、电

力等领域有业务往来，业务人士应根据特定的产业

需要和发展模式，优化煤种，为客户提供目标明确

的煤炭产品，以及个性化的服务。煤炭销售企业通

过实施知识营销，可以更好地满足顾客的实际需

求，基于良好的交流，发展更高水平的协作，这在

一定程度上也能提高消费者对煤炭产品的忠诚度。

第二，绿色营销。煤炭销售企业要将“绿色营销”

的思想贯穿于煤炭销售的全过程，把客户利益、企

业利益与环保连接起来，使合作双方实现双赢。在

煤矿设计和制造方面，应该坚持“绿色销售”的思

想，开发绿色煤炭产品和服务项目，逐步形成一种

绿色营销的模式，提高市场的核心竞争能力。第

三，文化营销。煤炭企业要重视企业文化的传承，
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为员工提供公司文化培训，使员工对煤炭销售有了

更深入的了解，并积极改变传统的煤炭营销观念。

通过用心地学习企业文化，业务人员能更好地围绕

企业文化开展销售活动，不管是销售，还是服务，

都会有更好的效果，从而提高顾客的满意度。

（四）革新煤炭销售观念

在新的市场背景下，煤炭企业必须在营销理念

上进行创新，建立以市场需求与经济利益为导向的

营销理念。总体上，应该包含下列几个方面。第

一，突出消费者的市场主体地位，以顾客为中心开

展销售工作，为顾客提供高品质的销售服务。对顾

客进行优化，建立顾客诚信档案，执行差异化的顾

客管理，与诚信的顾客进行合作，淘汰那些不诚实

的顾客，发展中小企业的直接客户。在销售的全过

程中，煤炭企业的业务人员在售前、售中、售后服

务方面，需努力获得顾客的认同，以获得稳定的顾

客群，促进企业与顾客的双赢。第二，过去的“以

产定销，低价取胜”的营销观念有一定的缺陷，不

能帮煤矿企业解决销售困难，因此，改革是必要的，

建立一个可持续发展的营销策略，对煤炭销售企业

而言，势在必行。煤炭企业要根据用户的实际需

求，积极开发煤炭产品，以抢占市场份额，提高自

身的核心竞争力，实现“以质定价”，持续拓展煤炭

市场份额。

( 五 ) 做好煤炭营销整合工作

在新时代背景下，煤炭企业要树立市场经济思

维，改变煤炭市场盲目营销的状况，解决煤炭市场中

的资源浪费问题，最大限度地实现煤炭营销业资源

的整合与优化，全面树立“以人为本”的思想观念，

充分调动煤矿企业员工的主动性和创造性，对煤炭

市场的变化趋势要进行全面把握与预测，最大限度

地发挥煤炭市场的价值。同时，要健全与煤炭市场

相关的管理体制，从企业内部控制与管理着手，明确

煤炭销售各个环节的职责分工，重视煤矿企业各部

门之间的协调与交流，细分市场，实现企业内部和外

部市场的一体化。此外，还可以通过直接销售煤炭，

把煤炭销售工作与顾客、市场联系起来，充分连接煤

炭营销企业和消费者，了解顾客信息。通过设立办

事处、总代理等途径，做好煤炭销售的售后服务及技

术咨询工作，进一步拓展煤炭市场的份额。最关键

的是，在选择总代理时，要选择实力强、信誉好的总

代理，以确保煤矿的持续安全供应。

（六）从多个方面入手，实现煤炭供需平衡

在 21 世纪，煤炭依然是一种重要且不可取代

的能源。但是，煤炭销售业却陷入较大困境，为了

使煤炭销售行业走出困境，最有效的办法是采取措

施使煤炭供求达到平衡。要达到这个目的，可以从

以下几个方面着手。第一，就煤炭企业来说，任何

营销方案，都比不上质量好的产品，因此，煤炭企

业必须从质量上着手，从井下做好相关工作，确保

煤炭质量，保证本企业的煤炭产品以质量取胜，如

此，才能在竞争中赢得市场声誉，推进煤炭销售工

作。第二，培育和拓展煤炭市场，在可持续发展的

大背景下，适时调整生产和销售的关系，将煤炭作

为一种资源，使其在国民经济中发挥应有的作用，

从而推动我国煤炭工业进入新的发展阶段。第三，

从出口的角度考虑，增加煤炭出口。我国的优势

是煤矿资源丰富，增加出口煤炭，能缓解国内煤炭

供大于求的局面，同时，还能推动煤炭工业的长远

发展。

五、结语

煤矿企业的发展与煤炭销售是分不开的，因

此，提高煤炭销售量十分重要。为此，笔者对我国

煤炭市场的现状进行了研究与分析，在此基础上，

提出改善煤炭销售方面的几点措施，旨在让煤炭销

售走出困境，促进煤炭工业的长期发展与进步。
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