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本案例中“矿渣”和“矿渣微粉”的含义：

【矿渣】的全称是“粒化高炉矿渣”，是炼铁厂在高炉冶炼生铁时所得到

的以硅铝酸钙为主要成分的熔融物，经水淬成粒后所得的工业固体废渣，含

有 95%以上的玻璃体和硅酸二钙，钙黄长石、硅灰石等矿物，具有潜在水

硬胶凝性，与水泥成份接近。

【矿渣微粉】全称为“粒化高炉矿渣粉”（俗称矿粉或水渣粉），是由矿渣经干燥磨粉而成。主

要用于水泥中掺和以及在商品混凝土中添加，可以明显地改善混凝土和水泥制品的综合性能，大幅

度提高水泥混凝土的强度，是高性能混凝土的新型掺和料。

文中的【矿渣/粉 渣/粉】是矿渣和矿渣微粉的缩写，仅适用于本案例。

矿渣、矿渣微粉的谈判

（波海湾钢铁集团公司铁渣厂与香港大宇企业集团）

一、案例背景描述

1、程先生的“矿渣”梦
几年前，程先生就开始筹划如何寻找、选定一家合适的“矿渣”供应商进行长期合

作。他发展矿渣项目的蓝图是：通过与优质矿渣供应商成立合资企业，将现位于广东的

生产矿渣微粉的小型磨粉厂扩建成行业内布局合理、具有一定生产规模的优质矿渣微粉

生产企业，在东南沿海经济区进行贴近市场的生产销售网络构建，同时抢占国家重点项

目和一带一路建设项目的高端市场，实现其市场定位的华丽转身，即从一个服务零散小

客户的矿渣微粉供应商转变为优质矿渣微粉高端市场的品牌供应商。

这一梦想的实现关键取决于能否找到稳定的矿渣供应源。程先生用了近一年的时

间，在大陆范围内及一带一路沿线研究矿渣微粉供给和需求，确认市场前景。最后，他

选中了位于北方临海城市的大型省属国企波海湾钢铁集团公司为理想的矿渣供应商和

合资经营的目标伙伴。

二、矿渣、矿渣微粉市场

1、“矿渣”简介

（1）矿渣：昔日的废料，今日的宝

“矿渣”是钢铁企业高炉冶炼过程产生的废渣。多年前，废矿渣曾是最使人头痛的

废料，废弃的矿渣堆积如山，占用大量农田，造成严重的土地污染。近年来，建材行业

的技术进步，为矿渣的综合利用开辟了新的应用领域。人们可以将矿渣磨成超细的“矿
渣微粉”（达到比表面积450M2/kg上下），经细磨后的矿渣微粉可以直接配置在成品水

泥中，这不仅可以大幅度降低水泥生产成本，提升水泥的品质和性能，尤其能提升水下
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（特别是抗海水工程）建筑物的质量。将废料矿渣研磨成矿渣微粉需要专用设备，矿渣

几乎可以百分之百地加工成矿渣微粉。矿渣微粉加入水泥的比例可高达总量的30-50%。

（2）“矿渣”市场的供给与需求

①矿渣的供给：

拥有矿渣这宝贵资源的是钢铁企业。钢铁企业每吨生产能力产出废矿渣约200公斤

（产出比约20%），钢铁企业炼铁工序中的高炉排出的这些矿渣必须及时清除，否则会

堵塞连续生产的工艺流程，还会带来占地、污染等社会问题。目前，钢铁企业对矿渣的

处理通常有两个途径：一是【卖渣】，直接将矿渣卖给生产销售矿渣微粉的企业；二是

【卖粉】将矿渣研磨加工成超细的商品矿渣微粉出售，用作建筑水泥混凝土掺合料使用。

②矿渣的需求：

矿渣微粉的需求就是对水泥的需求，而矿渣微粉的生产原料就是矿渣。近二十多年

来，我国经济快速发展，使建筑用水泥的需求量井喷式增长，尤其是日益增多的跨江、

跨海大桥、海底隧道及围垻、围堰建设项目，使建筑市场上越来越多的水泥需求明确规

定了矿渣微粉含量的比例，甚至有些海域建设项目对矿渣微粉提出了较为刚性的“高要

求”。这种高要求通常包括：矿渣微粉微细程度、所含化学成分的占比及稳定性、较大

量的均衡连续供给能力等。简单说就是：质、量、成分结构。这意味着，生产矿渣微粉

所用矿渣原料的“原生家庭”必须是“贵族（质优）大家（大型钢铁企业）”。显然，只有具

备特定优质铁矿石稳定供应源，且铁矿石中的特定化学元素含量和比例稳定的大型钢铁

企业产出的矿渣才具备这些条件。

矿渣经不同工艺的处理或研磨后被加工成不同档次的（矿渣微粉）商品，用以满足

建设项目市场上的多方面的用途，如：填坑、铺路的低端市场；一般建筑的普通市场；

高档/重点建设项目，大型海/水域工程，及国家重点建设或一带一路建设项目的高端

市场。

③矿渣、矿渣微粉的供需倒挂

我国规模较大的钢铁企业多布局在北方及沿海地区，形成较大的矿渣供应市场。

而建筑行业快速发展引发的水泥及矿渣微粉需求的增加多是在我国经济发达的东

南沿海城市。南北“矿渣”产出与“水泥中矿渣微粉”需求倒挂现象明显。对于北方的钢

铁企业来说，还常常会因施工冬歇期使矿渣面临需求下滑的局面。当厂家面临矿渣需求

淡季（施工冬歇期，建筑市场不景气）时，只能低价抛售矿渣，甚至求客户“免费运走”。
在北方的淡季，生产矿渣微粉的厂家常因没有订单，或订单价格太低而停产。所以，

北方的钢铁企业，在经营矿渣或生产销售矿渣微粉的过程中，也面临产销不均衡的问题。

目前，由于矿渣总体很抢手，在南方各大钢铁企业的矿渣几乎都有了稳定的下游，

或自产自销，或与合作伙伴形成稳定的产销关系，要想从这些钢铁企业拿到矿渣几乎是

不可能的了。



2024年全国高校商业精英挑战赛商务谈判竞赛【矿渣、矿渣微粉的谈判】

3

2、矿渣和矿渣微粉的价格、成本及利润空间

在北方：按当期市场行情，非淡季各钢铁企业的矿渣出厂价格大致200元/吨上下（淡

季价格下降幅度不确定，价格跌半或更低的情况时有发生）；非淡季矿渣微粉的出厂价

格在330元/吨上下。

在东南沿海经济发达地区：水泥和矿渣微粉的价格在普通建筑市场大致是380元/
吨上下，高端市场价格通常在400至450元/吨，甚至更高。

目前，解决南北矿渣微粉供需倒挂的途径就是北渣/粉南调。矿渣和矿渣微粉具有

“产品重量大，运输成本高”的特点，尤其是矿渣微粉无论是陆路、水运通常会使用专用

粉罐车（皮）和专用装卸设备。如果将北方的矿渣通过海运送到东南沿海经济发达地区，

每吨的装运费大致在80-90元/吨之间。如果用专用粉罐车/船将北方生产的矿渣微粉运

到东南沿海发达地区的市场，每吨装运费大致90-100元。而相关运作是否经济，取决

于产自北方的矿渣/粉运至东南沿海经济区的各种成本费用是否低于南北相关的商品的

价差。

表1是以当年相关数据为基础做出的测算：(1)大宇将波海湾矿渣运至位于广东的磨

粉厂加工成矿渣微粉后，近市场销售的税前利润；(2)大宇在东南沿海经济区销售波海

湾生产的矿渣微粉的税前利润：

表1： 大宇在高端市场AB销售波海湾品牌（自产/波海湾产）矿渣微粉的税前利润比较

矿渣

波海湾

出厂价

元/吨

装运、磨

粉等成

本费用

元/吨

不可预

见费

元/吨

大宇在目标

市场矿渣微

粉产品销售

成本费用

元/吨

价格1
元/吨

价格2
元/吨

价格3
元/吨 ……

200 185 ？ 385 380 400 430

大宇销售自产矿渣微粉的税前利润 -5 15 35

矿渣

微粉

装运及

相关费

用元/吨

价格1
元/吨

价格2
元/吨

(高端市场A)

价格3
元/吨

(高端市场A
国家重点、一

带一路项目)

……

330 105 ？ 435 430 450 470
大宇销售波海湾矿渣微粉的税前利润 -5 15 35

结论是显而易见的：(1)这“长途搬运”只有在矿渣微粉进入了高端市场才有高利可

图；(2)从长远看，大宇只有用波海湾的矿渣在东南沿海经济发达地区近市场生产优质

矿渣微粉，并在高端市场争取售价高于450元/吨才可能使双方获得持续的丰厚收益。

三、谈判甲乙方介绍

1、甲方（波海湾钢铁集团公司铁渣厂）

波海湾钢铁集团公司是一家知名的省属国有企业，具有近1800多万吨钢铁的生产

能力。公司每年大约有360万吨矿渣的产出量。铁渣厂是渤海湾集团公司下属二级厂矿，

产品销售

成本费用

包括了大

宇将矿渣

微粉销售

出去前发

生的所有

成 本 费

用。
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该厂有多个综合利用生产加工项目，处理钢铁生产工艺流程中产出的废弃物，其中利用

炼铁厂的高炉矿渣生产矿渣微粉是该厂最重要的生产和创收项目，铁渣厂近两百名职工

主要靠这些矿渣吃饭。铁渣厂现有2台进口的矿渣研磨机，每台年生产能力100万吨。

铁渣厂生产销售矿渣微粉，也销售剩余矿渣，同时必须保证矿渣堆积不超限量。

由于波海湾名气大，矿渣微粉品质好，非淡季时，铁渣厂根据来自周边客户的订单

生产销售矿渣微粉，价格（出厂自提价）随行就市，客户付款发货。其每年200万吨产

能基本能够充分利用，且产销平衡。

淡季时，矿渣和矿渣微粉的需求量和价格都很低，铁渣厂有订单就生产，没有订单

就停产。矿渣微粉生产周期很短，但库存成品保管难度大、成本高，保质期短，所以，

铁渣厂通常存渣不存粉。当淡季矿渣微粉减产、停产时，矿渣堆积如山【铁渣厂内部将

超量堆积的矿渣其为“呆渣”】。为不影响钢铁连续生产的工艺流程，铁渣厂只能以很

低的价格把矿渣推销出去。

波海湾集团公司对铁渣厂的基本要求是：

（1）保证公司各主体厂连续生产，即矿渣不可超量堆积。目前矿渣堆放场地仅能

容下大约8万吨矿渣，公司以最大堆放量6万吨为上线对铁渣厂进行考核。

（2）自负盈亏的政策。铁渣厂要用矿渣及其它综合利用生产项目 “养活员工”，矿

渣/粉销售淡季时，公司不要铁渣厂贡献利润，也不给该厂职工额外的薪酬贴补；

（3）市场化改革试点。集团公司的体制改革要求非主体厂矿将逐步走向运营市场

化和用人制度改革。铁渣厂是改革的试点单位，集团公司在政策上，特别是人事上可以

有特殊支持，但资金支持几乎是不可能的。

多年来，铁渣厂持续效益不佳的经营现状让全厂职工非常地不甘心。职工们都知道，

自产的矿渣微粉质量非常好，但好产品卖不出好价钱！铁渣厂的领导和员工盼望能尽快

找到高效、持续发展的经营模式，实现“大河涨水小河满”。
大宇集团的合作项目确实让铁渣厂的领导层振奋，若与大宇的合作能让铁渣厂在东

南沿海经济发达地区打开波海湾品牌矿渣微粉的高端市场，那铁渣厂的市场化改革面临

的很多难题就可能得到破解。铁渣厂非常重视这个有可能突破发展瓶颈的机会，在集团

公司的支持下，铁渣厂构思了与大宇合作思路：

1 合作目标：借力大宇市场开发的资源，用波海湾矿渣或矿渣微粉品牌打开东南

沿海经济发达地区的高端市场，彻底解决铁渣厂“好粉卖不出好价”和“淡季呆渣难题”。
2 目标市场：东南沿海经济区高端市场。铁渣厂将高端市场又细分为高端市场 A

【单价>450元/吨，国家重点建设或一带一路工程项目】，和高端市场 B【单价在 400-450
元/吨的高档/重点建设项目，大型海/水域工程】。

3 目标市场功能：合作前期，高端市场 A以品牌建设为目标；高端市场 B以高收

益为目标（较大的市场占有率和较高的价格）；
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4 在东南沿海经济区绝不涉足普通市场 C【价格<400元/吨】。

关于合作模式，尽管大宇方在前期的沟通中多次提到合资经营，但也委婉地提出：

双方的合作方式也可以先【购销】，再【独家代理】，最后走向【合资经营】。作为重大

决策权掌握在集团公司的铁渣厂，自然会选择“先购销、走着瞧”的合作思路。铁渣厂也

清楚，在合作的进程中，甲乙方随时可能会因合作模式的深化进入独家代理或合资的谈

判。所以，谈判团队必须为“下一步”可能的合作模式及相关谈判做充分的准备。

2、乙方（香港大宇企业集团）

程先生是一位祖籍广东的港商，香港大宇企业集团的总经理。他的大宇集团在东南

亚、香港及大陆东南沿海经济发达地区的业务涵盖房地产、休闲旅游、酒店、红木家私

生产销售等多个规模不同、领域各异的企业。磨粉厂是大宇集团4年前在广东某沿海城

市创办的小型矿渣微粉生产厂，现有国产研磨机一台，员工不到30人，矿渣微粉年产

能50万吨。磨粉厂的矿渣原料是从市场上随机购买的，但矿渣的供应源、质量、数量

都极不稳定，常常断货，设备利用率大约50%。磨粉厂靠“吃百家（矿渣）饭”断断续续

地维持生产，产出的矿渣微粉多是销售给东南沿海经济区普通建筑市场C的零散客户。

但只要工厂能采购到矿渣，小厂的效益就很可观，利润空间约12-20元/吨。

大宇磨粉厂随采随产的供应链模式越来越难以适应建筑市场对优质矿渣微粉需求

的趋势，更距高端市场甚远。程先生有大型建筑项目方面的“人脉”资源，但没有进入市

场的供给资源。程先生曾在朋友的引荐下接触到此类项目，但因自己的矿渣微粉并非源

于“贵族大家”而只能隔岸相望。这使程先生强烈地感受到将矿渣微粉项目做大做强的必

要性和寻找规模大、质量优、供应稳的矿渣供应商的迫切性。

程先生的战略思路已经很清晰，他下决心要进入这个前景广阔的高端矿渣微粉市

场！如果大宇能与波海湾铁渣厂建立稳定的合作关系，就相当于与“贵族”上游联姻，有

了优质、足量、稳定的矿渣供给，程先生的“矿渣梦”就一定能实现。这样大宇就可以彻

底脱离普通建筑市场矿渣微粉小供应商的形象，成为有能力服务高端市场的矿渣微粉供

应商，实现其市场定位的华丽蝶变！

程先生知道，看好这个市场的大有人在！另外，随着钢铁工业“去产能”政策的大力

推进，他预判矿渣供给总量减少是必然趋势。他要抢在潜在竞争对手前，将尚有一定合

作可能的波海湾钢铁集团公司的矿渣拿到手，先争取在大宇的产能范围内生产销售优质

矿渣微粉，再进一步推动双方的深入合作，直至实现合资经营……。

程先生和他的大宇集团曾多次与波海湾铁渣厂联络、沟通合作的意向并反复分析论

证双方优势互补及合作的目标和前景，分析论证双方合作合资的障碍和风险。

与波海湾合资是大宇的目标，因为只有近目标市场生产矿渣微粉，并尽可能在高端

市场卖出好价钱，才有稳定、长期的高利润，实现长期的合作与双赢。但程先生也了解

到，与国有企业打交道往往会经历一个较长时间的合作、磨合；相互认识、认可的过程。
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如果双方不能一步到位建立合资企业，那恐怕就要经历一个从【购销合作】→【合资】

或【购销合作】→【独家代理】→【合资】的过程。程先生要求大宇的相关部门和谈判

团队成员学习、熟悉这些合作模式和相关谈判要点，提前做好必要资料、数据、谈判策

略等方面的准备。

四、谈判各阶段的主题、议题、背景资料及阶段性结果

甲乙双方在审慎的调研分析和多次沟通探讨中初步认定波海湾与大宇确实存在优

势互补的合作机遇，但也看到双方在理念、体制等方面存在不小的差异。双方同意先进

行矿渣购销和矿渣微粉市场开发的合作，如果大宇在东南沿海经济发达地区开发高端市

场的进程顺利，双方再考虑推进波海湾和大宇更深层次的合作。

第一次谈判：

1、谈判主题：

波海湾钢铁集团公司铁渣厂与香港大宇企业集团矿渣购销和矿渣微粉市场开发的谈

判。具体涉及如下议题：

2、主要谈判议题：

（1）甲乙方矿渣购销合作议题的谈判：具体议题包括：①合作年限；②矿渣供应条

件；③供应量及采购批量；④价格、货款支付；⑤购销合作中双方关切的其它事宜；

（2）开发矿渣微粉高端市场议题的谈判：具体议题包括：①市场分类中的价格弹

性问题；②市场开发的要求（品牌推广及限制条件、销售指标等）；③新开发的高端市场

AB矿渣微粉的供应；④销售的利益分配等。

3、其它

关于双方合资的目标和意向的交流。

双方商定第一轮谈判在波海湾集团所在地举行。

甲方团队有主谈波海湾铁渣厂厂长王栋及谈判人员组成；乙方团队有主谈程先生和

大宇集团的谈判人员组成。

注：大赛组委会在确定获得第一次谈判资格团队名单后，将下面双方各自应掌握的
背景资料分别发到参赛团队的甲方、乙方手中。


	本案例中“矿渣”和“矿渣微粉”的含义：

