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钢企“扎堆”押宝新疆
产能过剩再成定局
本报记者张龙

在钢铁业仍处于低迷状态之下，
多家钢企仍然选择了投资这条路，并
把投资重点放在了新疆。

山东钢铁集团在新疆喀什的钢
铁项目将要投产，该项目是山东省援
疆重点工业项目，项目总投资 73 亿
元，建设期为两年，计划于 2012年 10
月底前投产。

记者从相关人士处了解到，目
前，该项目高炉主体设备全部安装完
毕，炉体内部继续砌筑，热风炉内部
砌筑进入收尾阶段。烧结、轧钢系统
主体设备安装全面展开。原料、炼钢
连铸系统辅助设备正在安装。与其他
项目不同的是，此项目技术含量较
高，运用的新技术、新模式有近百项。

除山钢外，宝钢、首钢、新余钢铁
和新兴铸管等多家企业早已“入疆”，
押宝新疆大开发所带来的钢材消费
井喷机遇。

尽管从中国物流与采购联合会
钢铁物流专业委员会最新发布的指
数报告看，9 月份国内钢铁行业 PMI
指数为 43.5%，较上月回升 3.6 个百
分点，脱离了 8 月份创下的近 45 个
月的低点，但钢铁业产能过剩的格局
并未改善。

经济学家马光远指出，中国投资
占 GDP的比重超过了 50%，超过了过
去 100 年来任何主要国家所达到的
最高水平。

众多钢企“涌入”新疆

国内一家大型钢企中层告诉记
者，新疆的钢材还远未饱和，加之国
家对新疆的扶持力度较大，去新疆投
资建厂是比较适合的。

有专家称，由于新疆固定投资增
速远高于全国水平，对钢材的需求非
常旺盛，新疆的竞争并不像内地那么
激烈。

新疆地区的固定资产投资增速
也同样远高于全国水平，2009 年至
2011 年 分 别 是 19.4% 、24.4% 和
37.6%，2012年 1至 8月为 32.5%，而
同期全国固定资产投资增速只有
20.2%。而银行证券的一份研究报告
也认为，新疆“十二五”期间固定资产
投资增速仍然将保持在 25%左右。

而新疆的钢材产能也在急速释
放，兰格钢铁网的数据显示，2012年
1至 8月份，新疆累计实现粗钢产量
762 万吨，同比增长 39.1%；同期，全
国累计粗钢产量 41945.8万吨，同比
仅增 3.1%。

而新疆在政策上的便利也吸引
了不少钢企进入。

以山钢所在的喀什为例，去年，
《国务院关于支持喀什霍尔果斯经济
开发区建设的若干意见》将喀什、霍
尔果斯经济开发区定位为我国向西
部开放的重要窗口和新疆跨越式发
展新的经济增长点。

有专家表示，这不仅有助于钢企

在新疆开拓市场，也有利于钢企打开
中亚市场。

山钢方面也表示，喀什项目产能
主要立足满足本地需求，同时适当出
口中亚国家。

近年来，多个钢铁项目落户新
疆，2010 年 9 月，新余钢铁集团有
限公司在克州的 300 万吨高强度钢
项目（一期 100 万吨）开工奠基；去

年 3 月，新兴铸管新疆和静 300 万
吨特钢炼铁工程开工，预计 2013 年
达产；去年 4月，总投资 120 亿元的
山东钢铁集团喀什钢铁产业升级项
目在新疆疏勒县动工，建成后将形
成 360 万吨铁、钢、材配套年产能；
去年 9月，阿拉尔三五九钢铁有限
公司的一期钢铁配套设施工程建设
正式启动，计划在 3 年内建成年产
能达 300 万吨钢材的现代化综合型
冶炼企业；总投资 6.8 亿元的新闽
福特钢有限公司年产 100 万吨特制
钢生产项目于去年 3月落户吉木萨
尔县，去年 9 月份实现投产；首钢伊
犁钢铁 55 万吨/年高速线材生产线
已投产，两座 1080 高炉已经开工，
预计到 2015 年伊钢将实现 500 万
吨产能。
相关研究数据显示，2011年底新

疆地区粗钢产能为 1275 万吨，到
2015年预计产能将达 3815万吨，年
均增速 20%以上。
产能过剩危机凸显

目前，新疆市场的钢材价格还较
国内市场每吨高出 400元左右。但已
经有人看到了危机。

安信证券的一份报告指出：“新
疆钢铁行业 2012年仍将维持供不应
求的格局，只是供需缺口将有所收
窄。由于产能集中在 2013年及之后
投放，我们猜测 2013年新疆钢铁将
转变为供需平衡，2014年、2015年将
转为产能过剩。”

该报告称，2012年为新疆钢铁行
业最后的盛宴，八一钢铁、新兴铸管
2012年仍能在新疆供不应求的格局

中受益，但其他钢厂 2013年后陆续
投放的项目可能面临盈利能力的显
著下滑。

钢铁业专家许中波对众多钢企
在新疆大干快上并不看好。许中波公
开表示，目前八一钢铁扩展产能的步
伐已经放缓，一期工程完成后，二期、
三期都在往后推。

事实正如上述报告指出的那样，
供需缺口在收窄。

八一钢铁的钢材产量同比增长
了 20%至 25%，而市场需求量和价格
却下降了。

有专家指出，下游行业对钢材需
求减弱，钢材需求明显萎缩。就新疆
而言，去年大批援疆项目集中开工建
设，钢材需求量呈井喷式增长。而今
年受限于房地产调控政策影响，钢材
需求量大幅回落甚至出现较为严重
的萎缩也是必然的。

相关统计数据显示，1至 7月，乌
鲁木齐市房地产开发完成投资额同
比下降 5.9%。
新兴铸管的半年报已经为企图

在新疆掘金的钢铁企业提了个醒。报
告显示，尽管 2012年上半年公司新
疆区域新增 120万吨普钢产能，但增
产不增利，单位产品均价为每吨 3760
元，同比下跌 16.09%，公司钢铁产品
毛利率同比下滑 5%。

银河证券的报告也指出，新疆
2012 年前产能利用率基本可维持
90%以上的较高水平，2013年之后较
不确定且风险将加大。

上述国内一家大型钢企中层表
示，未来的办法只能是想尽办法扩大
对中亚国家的钢材出口，压缩产能并
不现实。
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保监会：保险营销迎来改革
营销员待遇灵活提高

目前，保险营销员管理体制关
系不顺、管理粗放等问题突出。为
此，中国保监会 愿 日发布了《关于
坚定不移推进保险营销员管理体
制改革的意见》，指明了改革的基
本原则和工作目标，并明确要提高
营销员待遇和保障。

改革需要时间进行试点

保监会相关负责人坦言，现行
保险营销员管理体制已不适应保
险业转变发展方式的需要，也不适
应消费者多样化的保险需求。保险
业改革迫在眉睫，但仍遭遇着较大
阻力，营销替代机制和承接渠道未
成熟、营销人员职业教育体系欠缺
等问题尚待解决。

对此，《意见》提出，将选择适
当时机和地区先行试点，用 猿 年、缘
年或更长时间，分别实现阶段性目
标和整体目标。

据介绍，即将推进的改革主要
包括六个方面：一是鼓励探索保险

营销新模式、新渠道；二是强化保
险公司对营销员的管控责任；三是
提升保险营销队伍素质；四是改善
保险营销员的待遇和保障；五是建
立规范的保险营销激励制度；六是
持续深入开展总结和研究工作。

保监会特别强调，改革主体是
公司，监管部门不能越俎代庖、直
接参与，而应起到政策引导、鼓励
和支持作用，调动公司、市场的积
极性，发挥市场主体、行业组织的
创造性。

因此，《意见》提出了“坚持监
管引导、市场选择、行业推动、公司
负责”的原则，保监会正在研究制
定《保险销售从业人员监管办法》，
加大对保险公司的问责力度，旨在
强化保险公司管控责任，推进保险
营销队伍职业化。

灵活形式提高营销员待遇

保监会此前多次鼓励保险公司
改善营销员待遇，并提出将营销员
转化为公司正式员工的建议，这给
不少保险公司带来了经营压力。

此次《意见》再次提出改善营
销员的待遇和保障问题，并表示将
引导保险公司采取多种灵活形式，
为营销员提供劳动者基本的法律
身份、薪酬待遇和社会保障。

保监会表示，鼓励市场主体积
极主动探索保险营销新体制，改善
营销员特别是基层营销员的待遇，
提供更多的保障。可以将代理制转
为员工制，也可以在不改变现行代
理佣金制的基础上，增加一个劳动
身份，提高福利待遇；可以所有机构
一起改，也可以选择部分机构改；可
以全公司执行一个制度，也可以先
选择部分绩优营销人员进行尝试。
《意见》还强调，保险公司应当

承担与保险营销业务直接相关的
考试、培训、保险单证等费用，不得
以任何名目向营销员转嫁公司正
常业务活动所必需的经营成本。

引导创新
保险营销模式和渠道

在探索营销新模式、新渠道方
面，《意见》指出，鼓励保险公司设

立保险中介公司，逐步实现保险销
售专业化、职业化。鼓励各类社会
资本投资设立保险中介公司，支持
保险中介公司开展寿险营销业务。
鼓励保险公司深化与保险中介公
司的合作，建立起稳定的代理关系
和销售服务外包模式。鼓励保险公
司拓展多元化销售渠道和方式，建
立新型的保险销售体系。

保监会表示，将积极鼓励保险
公司拓展专业中介、网销、社区门
店、交叉销售等销售渠道，走多元
化营销道路。监管部门希望增强保
险营销新渠道、新模式的实力和市
场占比，使保险营销改革转型有更
健康的渠道来承接。

截至今年上半年，保监会已批
准 员猿 家保险公司成立了保险销售
公司，鼓励保险销售专业化、职业
化经营。近期，保监会还出台了多
个文件，鼓励保险大型中介企业、
集团等开展寿险营销业务，支持汽
车企业投资设立保险代理等开展
汽车保险业务。目前，保监会正在
积极研究邮政企业代理保险业务
专业化经营。

CNS供图

互联网金融

“已经跟公司确认过，没有这回事。”近日，针对报道称
携程网作为小股东参与阿里巴巴、腾讯和中国平安马明哲
合资的网络保险公司众安在线一事，携程网相关负责人在
接受《中国企业报》记者采访时表示。

不过，有知情人士透露，众安在线的筹备申请早在今
年 4 月就提交给了保监会，然而时至今日，仍无进一步的
消息。

身世成谜“三马”暗战网络财险市场

8 月 24 日，马明哲声称将与阿里巴巴、腾讯联手试水
互联网金融行业。他说，“地面上的一些保险，可以搬到网
上去。网络游戏有一定的价值，做保险业务是蛮新的。此
外，网络上也有一些虚拟的资产。”
一位阿里金融内部人士告诉记者，“阿里金融主要负

责小贷方面，网络保险应该不归阿里金融管，应该是由集
团直接操办。”而腾讯相关负责人则表示对此事官方不予
置评。
日前，另一位知情人士声称，这家新型财险公司名为

众安在线，产品主要包含基于互联网的产品和基于物联网
的产品，而且除了注册地上海之外全国不设任何分支机
构，销售和理赔完全通过互联网进行。
“阿里巴巴和腾讯公司在互联网上有自身的平台以及

庞大的客户基础。平安是做保险的，网上的模式与地面是
不一样的。平安的优势，在理赔服务、保险产品的设计和精
算。”马明哲在介绍平安与阿里、腾讯之间的合作模式时
说。

然而，广州创新谷孵化加速器创始合伙人朱波认为，
三马组建金融公司的最大获利者是阿里巴巴掌门人马云，
网络保险可以让其固有的阿里金融锦上添花；腾讯马化腾
也不过是在拉车，庞大的用户和数据营销正好可为阿里所
用。
“马明哲跑龙套，想要搭互联网的车，但受体制和 DNA

所累，最终一无所获。”朱波说。
一位要求匿名的互联网企业人士说，与平安合作是阿

里、腾讯进军网络保险业务的一个步骤，等待时机成熟不
排除阿里、腾讯会抛开平安直接深耕保险业务。数年前，阿
里就曾与建行合作为会员提供小额贷款，如今阿里金融俨
然已经甩开建行开始单干。
另一方面，对于平安所钟情的阿里和腾讯的用户信

息、虚拟财产，阿里和腾讯也可能不会全部交给平安。例
如，作为金融领域的新手，腾讯就不可能对众安在线完全
开放 QQ 的用户资源，最多会拿出一部分比如财付通或者
腾讯电商来合作。
“三家公司各有各的算盘，都想利用对方的优势抢夺

网络财险，却都要防范自己的优势被对方复制，这也在一
定程度上加剧了众安在线的不确定性。即使将来获准成
立，众安在线的实际发展也可能因此而受限。”上述互联网
企业人士说。

法律法规缺位 或遇审批难题

根据记者了解，保险类公司从递交筹建申请到被批准
筹建，时间多在 6 个月左右，比如早期的新华、泰康等等。
然而，众安在线的申请报告已在今年 4 月递交保监会，保
监会人士也声称审批结果会在 9 月底 10 月初揭晓，但至
今仍无明确答复。
互联网行业资深律师赵占领接受《中国企业报》记者

采访时说，“应该是审批面临的法律和监管障碍比较大，众
安在线针对的是虚拟财产，这在法律上几乎是一片空白，
下游对于虚拟财产保险的监管自然难以谈起，这对现有的
法律制度和监管制度都形成了很大的挑战。”
据悉，众安在线主要包含基于互联网和物联网的虚拟

保险产品，例如虚拟货币失盗险、网络支付安全保障责任
险等等。但是，《物权法》对于虚拟财产并没有明确定义，认
定则还要走从保监会到人大法制委员会甚至人民代表大
会的流程，需要相当长的时间。
完全通过互联网进行销售和理赔服务的方式也对监

管形成了挑战。一位有意于虚拟财险的用户即表示，保险
卖出去以后，如果出现理赔情况，不能走网上理赔吧，万一
身份信息、账号信息被盗，却又见不着人，保险费怕也要损
失了。

不过，虚拟财险并非一个陌生的概念，早在去年 7 月，
阳光保险公司就推出了全球首款虚拟财产保险，被认为是
虚拟财险的正式破冰。
另一方面，众安在线财险除注册地上海之外，全国均

不设任何分支机构的模式一旦通过，可能会对现有的保险
公司管理制度造成冲击，政策严格控制的外资保险公司更
可以趁机而入。
“如果‘三马’可以这么做（不设机构），那么大家都可

以。这对于外资公司是利好。看看吧。”一家外资保险机构
的负责人袁颖晖评论说。
赵占领告诉记者，即使众安在线的筹备申请通过保监

会审批，还需要经过 6 个月左右的时间进行筹备，并通过
保监会的验收和拿到开业批复。因此，众安在线正式成立
为时尚早。

虚拟财险市场难料
保险公司前赴后继

本报记者 郭奎涛
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挑战。不过，虚拟财险并非一个陌

生的概念，早在去年 7月，阳光保
险就推出了全球首款虚拟财产保

险，被认为是虚拟财险的正式破

冰。

保监会表示，将积极鼓励保险公司拓展专业中介、网销、社区门店、交叉销售等

销售渠道，走多元化营销道路。监管部门希望增强保险营销新渠道、新模式的实力

和市场占比，使保险营销改革转型有更健康的渠道来承接。
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