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《中华人民共和国国民经济和社会发展第十三个五年规划

纲要》（是国务院在 2016 年公布的。件中关于“稳步推进建

材产品销售体制改革，逐步向社会资本放开”的政策极大地

促进了建材产品市场化的进程。

我国水泥生产多年,已经排到了世界生产水泥的第一位。

随着中国基建要求的不断提高，各城市包括城镇乡村，都陷

入了如火如荼的建设热潮，而这些给水泥的产业带来了新的

生产需求数量，那么在国内品牌林立的水泥市场拟定各种各

样的小数问题困境方法解决方案就是首当其冲需要来完善和

解决的。因此，在这样特殊的情况下，如何适应当前经济发

展形势，在市场中取得相对有利地位，确保企业能够持续赢

得利润，笔者提出如下水泥产品市场营销的策略。

1  加强水泥产品的品牌建设

中国目前水泥产品可以说是多种多样，琳琅满目。虽然

看上去是这样但却缺乏一个影响力知名度比较高的较为高端

的水泥大品牌。在这样的大背景下而且几乎同期水泥产品的

各种品质产量等都差不了多少的情况下，水泥的品牌做得够

不够大和品牌的影响有多少人清楚这两点是购买水泥的人能

够去购买该水泥的一个特别关键的要点。

所以,水泥建材公司不但要在公司的前景方面考虑如何去

开发高端的水泥产品，还应该考虑如何来做自己的水泥品牌，

维护品牌，把品牌做大做好。不但这样，还需要通过各种传

统媒体和新媒体不断的宣传自己的品牌，这里注意，在进行

自己产品宣传的时候一定要加强产品品牌宣传的连续推广，

使得品牌植入人心从而被大家所接受。

2  确保水泥产品价格落差趋于平衡状态

水泥这种消费品并不是每家每户持续常年消耗使用，其

实它是一个时段性消费品。所以必然存在销售时节的淡季和

旺季。很多水泥公司他们在时段购买的客户相对而言较为惨

淡的时候为了保证公司的生产售出需求会采用甩卖清仓的方

式来售出产品。但是这种情况必然会导致该时段企业是挣不

到利益的甚至还有可能出现亏本。

所以一些企业则给出了相应的解决方法，他们把销售时

段客户较多的时候产品的价格抬高来弥补销售客户减少时段

由于甩卖亏损的损失，进行利益时段匀平。这种做法使得水

泥市场的价格忽高忽低,诚信度与信誉度直线下降，这非常不

利于一个公司的良好形象的树立，同时也给塑造产品品牌的

实现埋下了隐患。为了解决这种问题建材水泥公司应该一马

当先主动和各种水泥行业市场沟通，力求把产品的价格稳定

下来，这样才会使客户不会因为价格信任危机从而失去对水

泥品牌的信任感。
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【摘　要】近年来随着建材市场的越发激烈，在建材市场中引入竞争机制已成为了必然，这必然导致了建材企业之间竞争加剧，各

建材企业之间的行业内部的竞争也定将日趋激烈。水泥作为建材企业的重要销售产品之一，如何制定适合企业可持续发展的营销策略成为建

材企业面临的最重要问题。本文运用营销管理理论，结合水泥产品营销环境，分析建材企业水泥产品当前存在的营销问题和原因，得出基于

品牌营销、价格策略、渠道策略以及促销策略等方面的改革策略，并确保组织结构，人力资源和财力能给予相应的支持，得出与建材企业水

泥产品相适应的营销策略，使建材企业水泥产品在市场竞争中取得先机。
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3  差异化营销的应对方法

建材水泥公司应因地制宜，根据全国各个地区不同的环

境和市场行情来时刻对自己的营销方案来做出适时地调整。

切忌一套百用，面对不同的市场做到灵活多变，还应该提早

调查市场地区行情，以便于早对环境的变化更早做出调整。

在这个前提条件下，再来提高自己的水泥产品品牌。不断地

在该地区市场提高品牌地位，逐步得到不同地区销售客户的

赞许和认可。不断放大自己的优点，利用总体的市场利润来

使品牌立于不败之地。如果某地区市场还缺少客户和跑业务

的成员，则需要对该市场的各种情况进行一个初步评估和预

测，绘制图表做分析，以便于能解决该地区销售可能面对的

问题，从而拟定更好的解决方法。

4  营销渠道遇到问题时解决方法的拟定

对于供应商的渠道管理是在做水泥品牌从而进行各式销

售时非常重要的一部分，对于长期合作的生意伙伴，一次合

作的产品利润固然重要，但更重要的是彼此的商业信用，这

会为日后能否有更深的商业交流埋下伏笔。一个多次长期合

作的供应商，往往会带来产生巨大利润的产品和品牌的服务。

5  优化水泥产品的促销策略

一是，人员推销；二是，广告促销；三是，公共关系促销

策略。

6  结论

从水泥产品在市场中出现，建材企业就一直处于垄断地

位，并且在市场中，大多建材企业身处卖家和买家双重身份，

其获利必然是可以得到相应的有效保障，但是这也是受到其

垄断特殊性的巨大影响。建材企业主要提供的服务是一种未

成型的特殊产品，这种特殊性也决定了当下在水泥产品市场

中日益重要的地位。本文在营销管理理论的基础上，结合笔

者所了解的水泥产品营销现状，分析建材企业水泥产品当前

存在的营销问题及原因，提出加强水泥产品的品牌建设，保

证价格体系的稳定性，差异化营销策略，营销渠道管理策略，

优化水泥产品的促销策略的改革策略，促销策略涵盖了人员

推销、广告促销和公共关系促销策略，得出与建材企业水泥

产品相适应的营销策略，使其在即将到来的水泥产品系统改

革环境中处于不败地位。
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