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对上海专职商业批发公司改革的再思考

．晁钢令

一、问题的界定

在讨论该题目之前， 应当对其研究对象与问题有一个明确的界定。 因为鉴于上海（也是国内）商品流
通体制的历史原因， 若不对所讨论的问题有一个界定， 就难以看清问题的实质。

首先， 该题目的研究对象应当是原商业部系统在计划经济条件下所建立的， 以执行产地商品采购和批
发业务为主的专职商业批发公司（以下简称专职商业批发公司）。 所讨论的问题应当是这些专职商业批
发公司如何摆脱目前的困境， 转换经营机制， 重新注入活力的问题。 勿庸置疑，对千这些曾经在我国商品
流通经济活动中发挥过重大作用的专职商业批发公司在新形势下的前途和命运进行认真探讨， 的确是商品
流通体制改革中不可忽视的任务。 但是它并不意味着我国整个商品流通体系中的批发业的发展遇到了严重
问题。 应当肯定地讲，我国在向市场经济转轨的改革过程中，批发商业由单渠道向多渠道发展， 发展的主
流是正常和健康的，所产生的经济效益和社会效益是好的。

其次， 从研究的角度讲， 又不可避免地会涉及到专职商业批发公司在新的商品流通休系中的地位和作
用。 因此对于我国未来的商品流通体制， 特别是商品流通新格局如何建立和完善应当有一个概念上的认
识。 对专职商业批发公司的改革， 不应当仅仅探讨它们的 “ 死活” 问题， 而应当将其溶入重组商品批发流
通体制新格局的大背景中去进行研究。 具体来说，在讨论专职商业批发公司的改革时， 不应把系统和地区
的分割看作不可逾越的限制条件， 而应看作必须设法予以消除的障碍， 不应把专职商业批发公司改革的思
路局限在系统和地区的范围之内， 而应当把专职商业批发公司的改革作为整个商品流通体系改革的一个组
成部分来讨论。

二、 问题的分析

专职商业批发公司在现代市场经济条件下存在的必然性是不容置疑的。 没有专职的批发企业，产品就
不可能在较低成本的情况下实现广泛的市场分布。 目前， 上海（以及全国） 一些专职商业批发公司经营萎
缩的情况并不意味着专职批发企业的历史地位和作用发生了任何动摇 ， 而只是说明了原有的专职商业批发
公司随着计划经济向市场经济的转轨， 在丧失了原有的垄断经营地位的情况下， 还未在新的市场环境中找
到自己的适当位置。

一个比较普遍的看法认为：专职商业批发公司经营萎缩的重要原因之一是随着多渠道流通的发展，批
发业务出现了向其他渠道大量分流。 从现象上看， 这确实是一个重要原因。但是若从总体和长远的角度分
析，这点理由并不一定充分。 因为事实上与近几年商品流通业务的急剧发展相比， 上海（以及全国）商业
经营机构和人员（包括批发在内）增长的速度还是跟不上的。 上海1992年社会商品零售总额为480亿元，
比1978年增长了6.89倍， 而1992年上海各类商业从业人员则仅比1978年增长了 1.34倍。 再从上海将发展为
全国乃至远东的贸易中心的目标来看 ， 上海对批发商业机构的需要更会大大增加。 绝不会由于社会各类批
发机构（包括工业自营批发机构）的出现， 而把专职商业批发公司逼到 “没饭吃” 的地步。 可见， 根本原
因仍在于专职商业批发公司未能在新的市场条件下找到其应有的位置， 并理顺各种关系。

在研究专职商业批发公司现实地位时， 有三个情况是值得注意的。
1. 从目前间题最为严重的专职商业批发公司来看 ， 大多是原负责在上海以采购产地产品 ， 供应本地和

全国市场为主要业务的产地型批发企业（即原中央级采购供应站）。 在多渠道流通的情况下，特别是生产企
业建立了自营此发系统之后， 大部分货原谀载斩， 因而经营自熬友生萎缩。 加上全国各地产地工业的发
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屡， 忭I.：衵＇七 品在全国的铅售比唾呏膛下降， 这就更加剧了们产地飞陌伊亡为主要业务的专职商业批发公
司纤盘订困治。

2. 专职芍寸K才忙发4寸1棹太皇门大讫商品分类经营的专l/:．公司， 纾菩芦图相对固宁， 这茅页制了i�止匕
专职商业批发飞 司寻找相把握各种可利用的市旯机会来扩展自鸟的寸卜务。 ·1l木大类商品出现市冗呕化哎
渠道分冼情况， 立即会使这些公司陷入困境。

3. 大多令职商W批发公司经营功能单一，除了进行布品的采购供应和批发销售之外， 很少能向生产
企业相买主捉洪各种附加服务。 从而， 冯生产企业和买主能自行接洽购销业务之后， 当然就不愿再通过专
职商业批发公司来进行了。

市巴的地位晃依符企亚的相对优势来获取的， 这是市场经济活动中的一条基本原则。 专职商廿批发公
司若，飞忙在组织莉品流通的经济活动中体现自身的相对优势， 它们就会最终失去自巴的市场优势。由千社
会各莽吐发机构的建立， 特别是工业自营批发系统的形成（它们事实上也已成为专职的批发机构）， 专职
商业批发公司原有的大批量、 低成本的传统经营优势巳不复存在。只有在新的市场环境中建立并发展新的
优势， 它们才可能产生出新的活力。

／、，职商业批发公司能否建立起新的优势， 关键在于其能否适应新的市场形势， 能否在新的市场形势下
及仵且新的功能。 从当前的市场形势分析， 大致有以下一些特征 2

;气-， 随着生产企业朝市场导向和经营导向的发展， 相当一部分产品的产地批发业务会由生产企业的
自营销售系统来进行。 然而， 随符地区间商品交流的日益频繁， 销地批发业务以及转口批发业务量却可能
大幅文上升。 在销地批发和转口批发方面生产企业对专职商业批发企业的依赖性可能会增芽。

纺勹， 随着市场经济的发展和人们消费水平的提高， 消费的品牌偏好也会进一步增强， 市场会出现以
品牌＇妹栈心的销售相竞争趋向。 在 一定的范围内， 以商品类别为主而划分的销售渠道可能会在一定和［它上
枝以品牌为中心的销售渠道所代替。 名牌产品的地域覆盖面会进一步扩大。 于是， 特定的品牌产品或企业
寻找包经销、总代理或地区经销、 地区代理的情况会有所上升。

第三， 生产企亚直接面向市场开展其经营， 若仅从购销批发业务来石， 只要具各了产品优势和 一 定的
经营条件， 依靠自身的力量是没有很大困难的。但是要使产品能很好地占领市场，扩大销蜇， 建立稳定的
销售渠道， 仅靠简单的购销活动是很不够的。 灵敏的信息， 通畅的物流， 积极的宣传， 都会成为企业扩展
其经营所不可块少的条件。 这些条件若完全依靠生产企业自己来建立，是会有很大困难并且是不经济的。
随肴市场觅扣向日益激烈和商品流通规模的日益扩大， 依靠专职商业批发机构来提供这些方面的条件可能
会势打必忙

三、 思考与建议

根桐以上的市场特征，专职商业批发公司是能够在豜的形势下找到自身市场位置的。 我认为， 可从以
下几个方面考虑专职商业批发公司的改革和发展方向。

l • 以悄地批发业务为主， 发展转口批发业务。
随着市场经济的发展和上海商业中心地位的确立， 上海同全国各地商品物资交流必将更为频繁。 以向

各地组织货砾发展商品物资交流的销地批发业务由专职商业批发公司来承担应当是具有一定优势的。 此
外， 上海商业中心的地位也决定了其必将成为全国商品物资的亘要中转地。 利用专职商业批发公司的现有
设备和各伟积极发展转口批发业务也会成为专职商业批发公司重要的发展方向。

2. 拓宽经营范围， 灵活开展经营。
现在专职商业批发公司的经营范围是按计划经济条件下 “保障型” 的商品供应模式划定的。 在目前的

冬件下，若仍按照这样的经营范围开展经营无疑是自缚手脚。 专职莉业批发公司应根据市场的变化，拓宽
经付范围， 灵活开展经营，才能及时抓住各种市场机会，广开货源， 提高经营效益。

3. 实行产销联合， 发展总经销和总代理。
归（心，，经齿范围的同时， 部分专职商业批发公司可以同主要的生产企业集团联合，作为它们在全国或

上海的总经销商或总代理商，实行以品牌为核心的商品流通渠道。 一个专职商业批发公司可以只是某一 生
产企业灾贮 勹 困牌的浊家经和，商（即 ！ 噜司一品 ” )：也可以同时成为几家生产企业或几个品牌的总经销
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商或总代理商（且jJ “一 司多品 ” )。

4. 增强服务功能， 提高市场相对优势 3

增强专职商业批发公司的服务功能是提高其市场相对优势的亟要诠任。 专职尚业批发公司应通过建立

全面的信息网络 ， 及时向货主和客户提供市场行情和供求信息，应通过建立完善的物流设施， 随时为货主

和客户提供包装、 储存、 运输和配送服务，应通过建立有效的促销系统， 根据货主或客户的需要 ， 开展广

告宣传和其他促销活动。 多功能的专职商业批发公司必然会对货主和客户产生很大的吸引力。

必须指出的是 ， 实行上述功能转换时 ， 并不一 定是现有专职商业批发公司的整体转换， 而应根据各种

转换的实际需要 ， 在组织结构上对现有专职商业批发公司进行诡整、 分销和重组。 未来的商品批发流通体

系， 将会由一批综合批发公司、 专业批发商、 总经销商或总代理商、 批发市场与交易所及一 些多功能批发

流通中心所构成。

(1)综合批发公司。

其主要的特征是经营业务广泛 ， 经营方式灵活。 可根据市场需求的变化随时调整公司的经营范围；可

实行经销， 也可委托代理。 综合批发公司规模可大可小。 可以是跨行业、跨地区的大型批发企业粲陌 ， 下

按行业或地区的类型设置专业批发公司，也可以是小型的批发中介机构。 综合批发公司适应经营那些市场

供需变化较大 ， 供销渠道不太稳定的生产资料和消费品。 在现代市场经济的条件下 ， 综合批发公司具有较

强的适应能力。

(2)专业批发商。

其主要特征是经营范围比较明确 ， 经营内容比较粲中 ， 经营渠道也比较稳定。 事实上，对于大部分市

场供需变化不大， 消费偏好不太明显， 而市场分布面又很广的日用消费品来说 ， 实行专业批发还是比较经

济的。 此外，对于一些技术性较强的产品 ， 也比较适合于搞专业批发。 专业批发商应着力于建立产销衔接

的稳定渠道。

(3)总经销商或总代理商。

其主要特征是为某一 生产企业或某一品牌的产品在某个地区范围内的销售活动全权负资。 这在市场经

济比较发达的悄况下是普遍存在的经营形式 ， 是以品牌或企业为中心的销售渠道。 一般来说 ， 所经销或代

理的产品或企业必须是实力比较雄厚的 ， 其在本地区的市场潜蛋比较大， 品牌声誉比较好。 总经销或总代

理的产销关系比较密切， 在条件成熟的悄况下甚至可以实行产钻 一 体化。

(4)批发市场或交易所。

其主要特征是以提供各种交易条件（包括场所、 设备、 行情、 通讯工只、 结算手段）和实行谥理为内

容的服务性机构。 主要适应于各种交易面广、 交易量大的生产资科和消费品。 批发市场或交易所的关键在

于能否提供足以吸引货主和客户的良好的交易条件 ， 并具有健全合理的交易规则。

(5)多功能批发流通中心。

其特征是集商流、 物流、 信息流千 一 体的大型商品流通中心。 它不但能为货主和客户提供各种办公设

施、 交易场所、 通讯联络设备， 而且还能设立大型的展览厅， 拥有栠中的仓库群和便利的交通运稍设施，

共有现代化的信息网络， 能随时为货主和客户提供市场行情，甚至可在流通中心内设立银行分支机构 ， 办

理结算业务。 在上海这种具有特殊地位的大都市建立多功能的批发沛通中心是甚为必要的。

现有的专职商业批发公司在进行了准确的市场定位之后， 可逐步向以上各种形式的批发流通模式转

化， 形成新的商品流通体系。 而走立这一商品批发流通体系的前提是必须打破系统和地区的分割。 目前商

品批发流通体制改革中存在粉各系统实行 “ 封闭性” 改革的现象， 系统间的改革措施互不衔接 ， 互不配

套 ， 这对建立统一完整的商品流通体系是不利的。 打破系统或地匠的分割，才能建立合理的商品流通体

系 ， 也才能使专职商业批发公司真正找到自己的出路。
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