
本报记者 刘相华

5月26日，中油碧辟石油有限公司（以
下简称：BP）总经理沈明率领公司12名高
管来到济南，专程到中国石油山东销售分
公司（以下简称山东销售）交流学习。

“这是中油BP成立14年来首次主动走
出去学习交流，山东销售的改革深深吸引
着我们。”沈明说，他们此行的目的非常明
确，每个人都带着问题来的。

BP山东之行引来业内高度关注，东明
石化一位高管得知这个消息，连声说“不
可想象”，因为“从来都是我们去学习他
们”。在石油领域，作为中石油和世界能源
巨头英国BP集团在2001年组建的合资公
司，中油BP是行业标杆，该公司的组织架
构、管理方式、运营方法均来自BP。

26日这天，包括BP在内，山东销售共
接待了8个外来取经单位。山东销售到底发
生了什么？他们到底来山东销售学什么？

市场左右不了，但企业熊

牛企业自己做得了主

“激烈的市场竞争倒逼公司必须进行
改革。”山东销售总经理杨子清说，在山东
每1 . 5平方公里就有1座加油站，中石油加
油站900座，与中石化2600座的网络布局
差距较大。

“六个第一”是山东成品油市场竞争环
境的真实写照。地炼数量全国第一，68家炼
厂占比19%；原油加工能力全国第一，过亿

吨的就达到70%；成品油产量全国第一，
5000万吨占比20%；成品油批发主体第一，
达到92家；油库数量合计151座全国第一；
加油站数量达10800座全国第一。

其实，这些都是看得见的数据，而那
些看不见的竞争同样硝烟弥漫。

油品市场需求进入低迷期，供过于求
成为新常态。2014年油价“13连跌”至今还
在爬坡，SK、壳牌等外来巨头的价格战不
断挤压成品油的利润；山东地炼企业跑马
圈地，加大网络布点密度，也进一步压缩
中石的市场占有率。

“山东公司发展进入爬坡期，转型升
级面临新课题。公司销售总量长期徘徊不
前，零售网络规模依然不足，资源控制及
议价能力仍然较弱，新旧模式、新旧理念
并存，各种利益博弈加剧。”杨子清在山东
销售2015年年会上表示。

“市场是熊市还是牛市我们左右不
了，但企业是熊还是牛，由我们自己做
主”。在杨子清主导下，从2013年开始，一
场来自内部的改革轰轰烈烈开始。

机关瘦身强体，整合营销处、调运处、
加管处，成立业务运作中心，实行油气进
销存业务和加油站运营一体化，17个分公
司一律实行4部1室架构；加油站推行“六
不”，即不登罐车、不卸油品、不卸商品、不
值夜班、不做餐饭、不做保洁；管理上“六
全”，即全面计划管理、全员风险管理、全
面成本管理、全员绩效管理、全员参与营
销、全员HSE管理。

接近2年时间，山东销售改革成效显
著，2015年前4个月，山东销售实现销量
142万吨；省市两级公司机关共减少部门
85个、管理人员231人。据2014年底统计，
山东销售人均纯枪量同比提高47%，人均
非油销售收入同比增长23 . 3%，人均税前
利润同比增长超过300%，加油站交接班

时间由40分钟缩短至10分钟，账表册由79
种减少到15种。

是不是折腾人？关键真的

创效益了

近一段时期，有一个热词在山东销售
频繁出现。这个热词叫“6S管理”，即整顿、
整理、清扫、清洁、素养、安全。

借用杨子清的话说，“6S管理”在山东
销售的成功落地，它带来的显而易见的好
处，就是引来一只又一只“金凤凰”。

不过在推广之初，“6S管理”却不被认
同。不少员工认为，6S管理就是在搞形式
主义、折腾人。事实上，这一套管理模式在
山东销售落地，对企业传统的管理方法产
生的冲击是颠覆性的。

山东销售企业管理处负责人说，6S
实施后，两级公司仅仅退租外租办公面
积就高达4000余平方米，节约费用200
余万元。不仅如此，经过整顿，耗材、空
置物品全面实行定量和统一管理，特别
是部分办公用品像胶水、订书机、纸刀
等由一人一套变为公用，仅此一项枣庄
公司每月办公费用就由原来的2000元降
至900元以内。

6S管理也能创造效益。山东销售济南
18站经理王善平讲，去年，该站成功与一
家公司达成供油协议。没承想，签订协议
时，这家公司主要领导提出质疑，说是本
公司与当地某油站合作多年，为什么现在
却要与18站合作？

为搞清真相，这位领导亲自来18站考
察。他先去了加油站卫生间，看到这里干
净得如五星级宾馆。后又进了厨房，各种
物件摆放有序，一尘不染，就连抹布也都
在用后洗得干干净净。这位领导大为惊
讶，撂下一句话：连厨房管理都如此有水

平，油品还有什么可怀疑的！

加油站如何玩“大数据”

现在，中石油加油站员工张玉杰觉
得，“工作越来越好干了”，一方面是业务
更熟练了，更重要的是她有了自己的“计
算机管家”——— 加油站经营评价系统。

有了这个得力助手，从前需要三四个
人上阵，耗时2个多小时的便利店盘点，如
今只要两人10分钟就能搞定。不仅如此，
她还能利用这个系统方便地调整货品陈
列，更科学地给便利店订货、补货等。

事实上，这个被山东销售视为“零售
数据库、指标分析仪、业务诊断器”的系统
集成了加油站效益评价系统集成零售管
理、ERP管理、财务管理三大系统，分为省
公司、市公司和加油站三个层面，贯穿于
零售环节的计划下达、过程监控、结果分
析、财务评价与经营决策的全过程，是零
售业务指标的汇总数据库。系统通过对数
据深层加工整理，自动生成销量、毛利、毛
利率及各项费用指标图表，指导管理者对
零售环节量本利进行分析。

“如今，借助信息化手段，山东销售可
以实时掌握多方数据，利用大数据优势，
对销售做出更科学的判断。”山东销售业
务运作中心副主任高建平举例说，4月份，
山东销售的零售销量同比增长明显，如果
根据经验来查找原因，很可能会做出“市
场逐渐向好”这样的判断。但是，借助信息
化的“分析仪”，他们发现，加油站的总提
枪次数比去年同期多了5到8万次，而卡销
比的涨幅超过了50%。

这两个数据表明，相比去年，山东销
售终端客户数量有了大幅增加，而销量增
长的原因绝不是简单的市场变好了，而是
客户增多了。

本报记者 马辉 贾凌煜

一个在卡纸、文化用纸等领域做到极
致的品牌，却不跟消费者见面，这是一种
极大的品牌浪费。市场前沿的变化提醒太
阳纸业，一定要赶在形势变化之前调整产
业结构。

传统造纸业意图轻装上阵进军生活
用纸，为什么要构建独立于集团业务之外
的研发团队？研发中心为何设在上海而不
是总部兖州？为什么要与美国知名游戏公
司联手营销？每一次的革新，都是对传统
造纸业的颠覆。

造纸企业搞乔布斯式发布会

这是一次“乔布斯”式的新品推介会，
不断翻滚的大屏幕，身着西装的市场总监
脱稿演说，当然，推介的产品不是手机、不
是电子产品，而是出自传统造纸行业的生
活用纸。

“也许很多人上厕所坐在马桶上在看
手机，而我的研发同事不是，他会考虑用
卫生纸应该折成几折？是丢到小桶里，还
是扔进冲水马桶？”在太阳纸业的“无添
加”新品发布会上，生活用纸板块市场总
监李永刚走上前台，说着“无添加”的那些
事儿。

在全球筛选52种长纤维和74种短纤
维材料，选出具有天然韧性的北欧红松木
和天然柔性的南美桉木作为原材料，经过
了478次实验……这是关于“无添加”生活
用纸的数据，在太阳纸业董事长李洪信眼

里，这等同于“未来的生意”，生活用纸比
大纸更接地气，更接近市场。

一年前，在兖州总部，李洪信宣布了
太阳纸业进军生活用纸领域，全力深耕快
消品。他认为，在目前形势下，唯有积极转
型，走差异化经营路子，才能保持品牌价
值最大化。

只有拥有充分自由，创新

团队才能步伐轻盈

上海市静安区国泰大厦，幸福阳光团
队的市场研发中心设在这座大楼上，与太
阳纸业兖州总部相隔765公里。

幸福阳光生活用纸总经理刘兴功留
着两撇精致的小胡子，说一口西北口音普
通话，两年前，有留美背景的他加入了幸
福阳光团队。这个新成立团队的市场部总
监、研发部总监及很多同事，都不是阳光
纸业的老人，几乎是一套全新的班子。

既然都搞造纸，为什么要重新组建团
队？刘兴功说，生活用纸属快消品，这一市
场与阳光纸业原有的大纸区别很大，比如
设计理念要兼顾不同的家庭需求，市场研
发中心设在上海，市场渠道更加贴近时尚
和有不同需求的消费者。

太阳纸业副总经理李娜说，生活用纸
板块是相对独立的一个团队，财务、市场
研发、市场策略、销售渠道等，都独立于总
部的体系之外。一个创新型团队只有拥有
充分的自由，才能换取发展步伐的轻盈。
集团原本打算从‘大纸’队伍中选派人组
建新团队，但是考虑到幸福阳光品牌初期

的高定位，更希望所有的细节在团队成立
伊始就能够尽善尽美。

李娜强调，除了团队是新的外，幸福
阳光可以共享阳光纸业的一切资源，生产
仍放在兖州，这样的组合是最优的。而且

“往来上海和兖州，借助高铁频繁的车次，
时空距离基本不受影响。”

联手游戏公司，设计玩“外

包”

张力国是幸福阳光生活用纸研发部
总监，印尼华人，负责整个品牌产品设计
和开发。张力国告诉记者，他们要做的就
是把消费者的需求转化为旗下的产品，身
处上海，他们接触到的是最前沿的市场，
什么消费者都有。根据这些消费者的需求
反映，设计研发团队快速反应，包装设计
如何精准迎合用户口味、产品特性如何满
足不同人群的用户需求，这些都需要设计
研发团队率先做出判断。

“在上海，可以接触到更多高水平的
设计团队，很多包装企划和设计，会外包
给这些高水平的设计团队。”张力国说，就
在前不久，幸福阳光推出了一款重口味产
品——— 植物大战僵尸系列。这款产品是他
们与美国最知名的游戏公司EA公司联手
跨界打造的。选择“僵尸”这一形象的原因
很简单，形象知晓度高，非常搞笑，出自大
师高手之笔，有利于广而告之，迅速占领
年轻时尚一族的市场。“快消品，就是要追
寻消费者脚步，一步也不能慢下来。”李永
刚说。

刘兴功说，尽管太阳纸业名声在外，
但幸福阳光刚进军生活用纸时没有名气，
想要更快提升知名度，唯一的途径就是寻
找合作伙伴。借助互联网高达15%销售比
例，这为幸福阳光销往全国起到重要的助
推作用。

产业结构调整赶在市场变

化前

在生活用纸领域，太阳纸业是个新
手。对此，很多人有疑问，太阳纸业为何没
有提前涉足生活用纸？

李娜认为，恒安、维达作为生活用
纸的知名品牌，在消费者中具有很强的
知名度和美誉度，品牌价值巨大。但是
生活用纸比大纸销售收入小得多，这就
是行业细分之后所处的领域不同。此
前，太阳纸业一直专注于大纸制造，但
是，当大的经济环境遭遇危机时，太阳
纸业也感受到了这种全国性的工业领
域的饱和与过剩。

“四年前的烟包用纸，80%依靠进口，
而现在进口量仅剩下5%左右。”李娜举例
说，要知道，太阳纸业在卡纸、文化用纸等
领域做到极致，比如某快餐连锁巨头人尽
皆知，但几乎没人知道他吃的这个快餐的
包装纸是由太阳纸业提供的。卡纸的特点
导致其品牌却不跟消费者“见面”，这是一
种极大的品牌浪费，而快消品就不一样
了。如今，大环境的变化提醒了太阳纸业，
一定要赶在市场形势变化之前进行产业
结构调整。

行业标杆企业来山东取经

中中油油BBPP从从地地方方加加油油站站
能能学学到到什什么么

太阳纸业告诉你为什么要做快消品———

品品牌牌不不跟跟消消费费者者见见面面
这这是是极极大大浪浪费费
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造纸企
业居然与游
戏公司有合
作的可能。
这是幸福阳
光团队与美
国游戏公司
联手设计的

“植物大战
僵尸系列”。

大数据
如今已深入
企业。这块现
代化电子屏
集中展示了
山东销售各
业务链的运
行情况和全
年执行情况。
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