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转换企业经营机制提高市场竞争能力

—椒江市石油公司持续 6 年提高效益调查

示止 逸明

地处台州湾畔的浙江省先进商业企业—椒江市石油公司，是 1985 年从椒江市燃料公司划出石油经营业务单独成立的。6 年

来，该公司近 80 名干部、职工，面对石油商品市场竞争越来越剧烈的严峻局面，牢记国营商业为工农业生产服务、为人民生活

服务的根本宗旨，千方百计组织计划外货源，以略低于市场价格，及时保质保量供应各方面用户的需要，社会反映良好。中国

石油报、台州日报和广播电台曾先后报道他们的先进事迹。该公司经济效益也逐年递增，1985 年与 1991 年比较：年销售额由

800 多万元上升到 5600 多万元，增加 6 倍；年净利润邮 2.46 万元上升到 112.24 万元，增加 2.5 倍；每年上交国家的营业税和

所得税由 20.78 万元上升到 78.79 万元，增加 2.75 倍。

椒江市石油公司连续 6年取得这样好的社会、经济效益，他们采取了哪些措施，创造了哪些经验，值得我们借鉴呢？

一、转变经营观点，注重市场信息，调整经营策略。石油商品是国家重要的生产资料，历来实行全部计划分配，由国营石

油公司一统天下。可是，随着经济体制改革的不断深化，石油计划分配日益缩小，市场调节日益扩大，1991 年计划供应下降到

仅占总供应量的 8.7%，而市场调节竟上升到占 91.3%。该公司早在 1987 年就转变经营观念、转换经营机制，除了照常做好计划

内平价分配供应的石油外，把工作重点转移到经营计划外成品油的轨道上来。配备专人成立信息组，派人常驻上海，收集上海

和各地石油市场信息，并订阅 20 多种信息报刊，经理和业务骨干定期综合分拆石油供销信息，及时作出营销决策。如 1990 年 7

月间，该公司根据当时市场信息，结合历年来当地市场营销规律，并考虑到海湾紧张局势，分折出石油市价即将上涨的趋势，

就果断地向南通市场以每吨 1180 元的市价，购进 2000 吨零号柴油，接着市价果然节节上升，单这笔生意就获利近 40 万元。又

如 1991 年 3 月间，国家大幅度提高计划内成品油价格，计划外油价一度偏高，该公司认为平价油调价并未减少市场投放量，这

种市场油价偏高带有很大的人为因素，故即抛售石油 3000 吨，既稳定了当地石油市场，又获利 30 多万元。上述事例表明，该

公司转换经营机制，既摆脱了困境，又搞活了企业。

二、面向市场，开拓经营，扩大购销业务。该公司为了提高市场占有率和覆盖面，配备得力采购人员，严格把好进货关，

切实做到货源正常、价格合理、质量可靠、运输方便。签订每个进货合同，必须具备质量验收合格证，并经公司合同管理小组

调查研究，反复验证，因而履约率达到 100%，因而，公司连续多年荣获地、市“重合同、守信用”单位和省信用优等企业称号。

该公司与舟山，宁波、南通等地 10 多家规模较大的石油企业商定，把它们作为货源基地，同时分别与江苏海洋渔业公司、大连

水产公司等好几个单位建立了协作关系，从而拓宽了石油进货渠道，光是 1991 年就购进高达 4300 多吨，价值 5500 万元，保证

了市场供应。

该公司采取立足本地，开辟外地市场的策略，利用价格杠杆，实行批量优惠办法，引导消费。如 1991 年 3 月间，以低于邻

县温岭市场价格销售零号柴油，仅两天时间就售出 998 吨。又如该公司加油站采取让利的作价办法，吸引来往车辆机油，这样

加油量不断上升，仅 1991 年就达 2600 吨。

1985－1990 三年间，该公司增加投资 300 多万，改造落后的商业设施，扩大商业网点。1989 年新建的 1700 立方的外沙油

库，两年来完成成品油吞吐量达 6500 多吨。1991 年周转高达 20.7 次，油库实现满负荷运转。大陈、白云山两座油库经过改造，

也成倍地提高了运转能力。购买、改装了目前全省石油系统唯一的一艘运输、加油两用的 300 吨级油轮，不仅高效完成了本公
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司的运输、过驳任务，还每年增加了海上流动直接加油供应 1500 多吨。同时增设了东风、岩头两个代销店，增加油品年销售量

350。多吨。该公司商业设施和网点不断完善，仓储容量高达 6000 多立方，能够直接卸 1000 吨级大轮，从而增加企业经营实力，

提高了企业后劲，销售量大幅度上升，仅 1991 年石油商品销售额突破半亿元。

三、确保油库安全，提高服务质盆。根据石油商品易燃烧，易消耗，易跑、冒、滴、漏、混的特点，该公司为了确保油库

安全，围绕“安全第一，预防为主，全员动手，综合治理”的指导思想，制定了一整套安全目标管理规章，切实做到岗位有制

度，工种有职责，操作有规程，责任落实到人，这样公司成立 6 年来，从未发生过大、小等级事故。年年被市评为安全先进单

位。大陈、外沙油库还被评为省先进油库。

该公司在确保油库、加油站安全的基础上，不断提高服务质量：一是把好购销质量关。每次进货入库都要抽样化验，凡是

桶装油要结合季度盘点，进行抽样复检，如发现油品超期变质，就停止出售，另作处理，不让顾客蒙受损失。如公司在未建立

化验室前，有一次从某地大型油库购进 1000 吨混质零号柴油，其中 100 多吨当天已销售出去，隔天发现质量有问题，公司即主

动给予调换。当时，有一艘装载这种混质油 2 吨备用的运输船已驶出海门港，公司领导立即向当地海军借来登陆艇，追赶一天

一夜，直到舟山洋面才找到这艘运输船，如数收回了质量有间题的混质油，避免了发生意外事故，同时维护了企业信誉。二是

方便用户购买。该公司针对大陈岛渔业特点，坚持每天营业 24 小时昼夜不停。大陈以外其他各供应点，普遍延长供应时间，中

午不关门，节假日照常营业。为了节省渔民时间，支援渔业生产，公司 300 吨级渔轮日夜在海上流动供应。对于农业用油，一

直坚持送货上门。三是热情介绍、指导客户采用节能新产品。该公司仅二年时间，就推销中高档润滑油 150 多吨，柴油强化剂、

金属清洗剂 10 多吨。同时积极做好废油回收工作，年平均回收量达到 8吨多，增加了再生资源，减少了环境污染。

四、加强企业管理，深化内部改革。根据市场环境不断变化的新形势，该公司建立和完善了一整套管理制度，使各项工作

有章可循，职能部门密切配合，有节奏运行：

一是实行目标管理。公司每年初公布企业总的经营目标，下达指标，层层分解，落实到部门再到职工，每月公布检查执行

情况，使大家心中有数。由于考核具有量化，可操作性大，计算简单，经济效益与职工收入紧密挂钩，拉开分配档次，较好地

解决了大锅饭的弊端，激发了职工的积极性。单是资金周转这个项目，就由 1990 年周转 12 次，加快到 1991 年周转 21.64 次，

全年就节约利息支出 18.76 万元。其他各项指标也都超额完成。

二是优化劳动组合。该公司 1988 年就进行用工改革，打破岗位终身制，实行干部聘任制、职工双向选择制。原则上 3年一

聘，在聘任期间，各部门可在总数 20%范围以内进行岗位流动。1991 年该公司学习重庆经验，又实行了在岗、试岗、待岗制度。

通过改革，形成了岗位靠竞争、报酬靠贡献，基本上打破了“三铁（铁交椅、铁饭碗、铁工资）。这样的激励机制，促使人们奋

发向上，1985 年与 1991 年比较，人均年劳动效率由 25 万元上升到 64.05 万元，提高 1.56 倍。

三是建立适合行业特．汽的内部奖金分配制度。对油库、加油站等生产部门，实行发油量与劳务费挂钩、利润与效益挂钩、

安全奖与安全业绩挂钩；对经营调拨、销售等业务部门，实行销售量和经营直接利润两项指标与劳动费用挂钩；对财会、仓储、

人秘等管理部门，实行全公司经济指标与劳动报酬挂钩。这样每个部门职工就可以及时知道本部门、本人的劳动报酬数目，克

服了过去发放奖金的平均主义倾向。如 1991 年奖金高的职工全年拿到 2000 多元，低的拿到 1000 来元，相差一倍多。拉开分配

档次，有利于调动职工积极性。

椒江市石油公司通过深化改革，给企业带来了生机和活力，经济效益在全省石油系统名列前茅。他们在成绩面前不戒不躁，

目前正在找差距，查原因，挖潜力，力争更上一层楼。该公司杜经理表示，一定要进一步学习小平同志巡视南方的重要谈话，

加快商业改革步伐，提高企业素质和职工素质，树立大商业、大流通、大市场观念，切实掌握在市场大海洋中游泳的本领，为

发展社会主义商品经济多作贡献！


