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    在国外，成品油销售已进入微利时代。在油品销售竞

争最激烈的 日本，每升油的利润仅为1  .2  日元。1998年度

日本油品销售总额为13.3  万亿 日元，利润为一l80亿 日元；

1  999年度销售总额为14.8  万亿日元，利润为1  363亿 日元，

日本所有石油公司的利润总和共至比小 卜一家稍人的跨国

石油公百】。欧美国家油品零售业也大都处于微利状况。

    我I。目原油价格和成品油价格已先后丁。l 998  年6月、

2000年6月与国际价格接轨。我国加入WT0后，还将逐

步放开国ĴJ成品油批发和零售市场，允许外国石油跨阴公

司参与国l̂J油品市场经营，与lqÎ】石油、石化企业腱肝平

等竞争，政府对石油价格的管制也必将进一步放松。随着

竞争的日益加剧，旧内成，}̂油销售也将进入微利时代。

    在以消费者为导向的 “买方”  市场 ，对市场环境的变

化做fH快速反应，有效地为客户提供满意的产品和服务，

是现代企业的根本追求。这些对石油流通 （  销售）  企业来

说尤为重要。因为在企业效益依赖产品差别化的今天，成

品油这 一产品却不具有明显的差别化特征，所以，fi油流

通企业不能过多食盼从产品差别化 1：获得丰厚的利润，而

只有在服务质最、提高效率、降低成本 卜体现出差别化优

势，从而增强企业自身的竞争力。

    国际 上，油品流通 （  分销）  业是 一个非常成熟的行业，

发达国家油料销售的流程和环 ’I，都比较接近。以美国为例，

油料从各大石油公司的 159个炼油厂通过地下输油管线或

油轮输送到遍布全美各地的大约1300个油库，洱由这些油

库用油罐1j等方式发送到全美人约 18万个加油站。而在我

国，成品油销售网络基本 L还是计划经济体制时期形成的

省市县三级销售网络结构，每一级都配有储油设施，成品

油从炼厂往往要经过省石油公司油库再到巾l石油公司油库，

甚至再到县石油公司油库才能最后到加油站。我国较大的

炼厂大约有50多个，全国销售系统油库大约有2000多鹰，

加油站8.6  万座，每年销售的油品是荚国的1/6，单站油品

销售硅是美国的 l/4，电库油品销售键是美【目的1/10。仃

文章i兑，按单.位员工销售镀计，中国是美国的 l/100。

    我国与发达I回家在油品流通领域的差异关键在 j：油.5IIl

的流通环 宵过多，成本过高。物流过程的主要成本，  .是

库存成本，包括库存损耗、保管费用以及资金占}f1费；  二

是运输成本，其“{I包括逆向物流的运输费Jl J；三赴人 I：成

本。以—个加油站为例：  一个典型的加油站行4个罐，总

容量为20万升，以每升2元计算，满罐占用资金40万元。

按照我国现在的送油模式，m加油站在认为需要时向油库

叫油，油库再安排油罐车送油，而油库的存最是由上 一级

油库按计划批发，各个环节数据没有沟通，为防止断货，

加油站长期存有超过 一半库容的油品，【b此造成单站长期

I与用资金20万一30万元。而油库的库存成本就更为昂贵，

除 了库存本身的资金f畸用成本、管理成本外，还有蒸发及

掀耗、油库周转率低下造成的投资折旧成本等等。因此，

在油品从炼厂到加油站，再到用户的整个价值链中，物流

的价值可能会占到油品售价的70% ～80%，甚至更多。科

学地管理好物流价值链，不单单”r以降低成本，同时还能

创造价值。例如，在油品低价时买入油品，在高价时卖Ⅲ，

从中谋取差价利润。

    我国石油销售系统村{对于市场来说，目前完全是一个

滞后系统：油晶低价时全系统所有油库都压库；限产后，

油价lIll升，却又无油可卖。因此，实现物流系统的科学管

理，尽可能减少流通环节、降低成本，应成为我国石油销

售企业 F一步的？I：作重心。

    要实现减少销售环书和降低成本的目标，必须引入现

代网络技术来提升传统产业。I删络经济的发展对世界经济

结构、产业结构、企业结构将足 一次重大调整，对商业模

式和经营管理方式也必将是 一场深刻的革命。把网络技术

引入传统产业，一方面可以拉近生产与市场、企业与用户

的距离，增加商机；另 一方面i叮以缩短商业流程，提高经

营效率，同时减少库存和资金【与用，降低购销费用。

    看来，IAi对即将到来的微利时代，我国石油销售企业增

加盈利和保持竞争力的唯 一模式就是减少油品消耗+降低人

工成本+最佳的库存状态，以使油品能以合适的量在合适的

时间作在于合适的地点并以最低成本的方式实现配送。
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