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品流通
产

中履待解决的一个重大问题
、 `

,

高涤陈 巩文 波 王成庆

.

去年 9 月
,

我们对内蒙
、

宁夏的城乡商

品流通状况作了一些调查
,

深感流通领域实

行多种经济形式
、

多条流通渠道
、

多种经营

方式以来
,

市场活了
,

渠道通了
,

竞争力增

大
,

商业企业的经营与管理也随之加强
;

·

另

一方面
,

也出现一些巫待研究和解决的新课

题
,

其中具有关键意义的一个 问题
,

是新形

势下如何搞好商品流通的计划管理问题
。 `

犷一~ 气

L月
从各地反映的情况看

,

旧前

除了少数供不应求的紧俏商品
,

、

如名牌 自行车
、

缝纫机、 彩色电

视机
、

名烟名酒
、

化肥 f 柴油等
,

仍采取原

来那种自上而下的逐级分配方 法外
,

绝大部

分商品的销售基本上处于半计划或无计划状

态中
。

主要表现在纵
、

横两个方面
:

从纵的方面看
,

在取消固定供应区域
、

固定供应对象
,

允许基层批发和零售企业 自

由选点进货以后
,

零售企业商品购进中的 自

采比例迅速增长
。

如
,

包头市百货公司所属

各零售商店去年上半年自行采购 1
,

62 5万元 ;

比上年同期增长 91
.

6 %
。

银川市新华百货商

店从当地二
、

·

三级站购进的商品额占进货总

额的比重
, 19 7 9年为97

.

6 %
, 19 8 3年上半年

只有 68
.

5 % g 这对于疏通渠道
,

活跃市场
,

·

扩大工业品销路
,

更好地满足人们需要
,

收

到了良好的效果
。

同时
,

也出现了另一 方面

的问题
,

即一级站和二级站
、

二级站和三级

站
、

三级站和零售企业之间的固定供货关系

被打乱
,

各级商业企业之间的商品流转计划

难于衔接
。

零售企业 自行采购
,

使三级批发

企业的销售计划难以落实
;
各个 兰级 站 自

采
,

又使本区域内的二级批发站失掉了稳
,

定

的销售对象 , 二级站也由于面对数以午计的

基层批发和零售企业而感到 应 接 不 暇
。

因

此
,

各级批发企业经营比较困难
。

除五金化

工站外
,

其余批发企业的购进
、

销售指标都

有不同程度的下降
。

批发企业
,

一方面由于

决去了稳定的销售阵地
,

需要 为本地区准备
·

多少货源无法把握
,

另一方面银行利率的提

高又使其不敢 冒可能形成积 压 的 风 险
,

因

此
, 勺

在经营上搞
“
以防为主

” ,

少进货
、

尽

可能压缩库存者居多
。

有的批发站半年的需

婆量接四个月订货
,

库存商品中断档缺货的

现象普遍增多
。

一从横的方面看
,

近两年 同种商品的批发

企业迅速增多
,

这对疏通渠道
、

货畅其流
,

特别是对于工业品下乡起了有力 的 推 动 作

用
。

但是各批发企业之间互不通气
,

互不衔

接计划
,

各 自分头经营
,

又无明确的协调机

构
,

加上任意跨行业经营现象广泛存在
,

因

而
,

争货源
、

挤市场
、

瞒信息乡 扩大 了盲目

性
。

.

内蒙古巴盟所在地临河县城
,

人 口 8
.

5

万
,

计有大小批发企业 2 7家
,

交叉经营批发

的情况相当严重
、
仅食糖一项

,

专营
、

`

兼营

的就有 14 家
。

就零售环节而言
,

除国营商业
、

系统
、

供销社系统和其他国营系统的销售组

织外
一

,

一些行政机关和企业
,

如有的旗 (县 )的

人大常委会
、

法院
、

医院
、

文教局
、

广播局
、

农

垦局
、

农具厂
、

缝纫社等都办起了零售商店
。

多家经商
,

各家通过各种关系和各种渠道调
.

进商品
,

使市场上 同种商品出现多种价格
。

如
,

·

呼和浩特市产的
“

青城
”

)冲卷烟
,

每盒

从 0
.

43 元到 0
.

50 元
,

共八种价格
。

有的行政

机构还运用行政手段强行扩大 推 销 业 务
。

如
,

某地文教局令其所 属学校必须在局办的
、

知青商店购货
,

否则不予报销
。

还有的单位



用个人营业执照
,

以批发价购买机关办公用

品
,

使集团购买力无法控制
。

近年来个体商

业迅速发展
一

,

在扩大城乡
、

工农产品交换中起

了不小的作用
。

但是
,

个体商业在发展上缺少

统一的规划与控制
,

地区
、

行业的布局不均

衡
,

大都挤在城镇
,

偏僻的山区和农村则甚

少
,

而且大都经营小百货
、

糖烟酒
、

服装等
,

人民生活急需的服务业
、

修理业却发展缓慢
。

因此
,

就造成了这样一些问题
:

1二 市场供应难以安排
。

多家批发
,

多

渠道进货
,

缺乏综合平衡和计划协调
,

使货

源组织
、

市场供应出现畸多畸少的现象
。

或

者大家通过各种渠道进货
,

超过当地市场容

量而形成积压
;
或者大家都不敢进或不敢多

进
,

不能满足 当地市场需要而形成脱销
。

去

年上半年宁夏卷烟严重积压
:

区公司按调拨

价从外地购进一批
,

基层批发和零售企业又

到外地按出厂价采回一批
,

外县一些烟厂又

到宁夏以缓收货款
、

免收运费等方式进行推

销
,

结果使全区超计划购进卷烟 1 3
,

57 0箱
,

库存增加 6
,

00 0箱
,

不得不降价处理
。

相反
,

1 9 8 2年底内蒙临河市场 1 9 8 3年的 日厉 却脱

销
。

当时商业
、

供销
、

民贸等几家都不敢多

进
,

日历很快卖完
,

再补充货源
,

已错过销

售时节
。

2
.

企业经营的盲目性增加
。 、

在市场开

放的同时
,

流通领域的市场信息系统却没有

相应地建立起来
,

企业受 自身经营水平的限

制
,

能接到的信息十分有限
。

有时
,

种种因

素的干扰使一些市场信息又以歪曲的形式表

现出来
,

因之企业决策失误的可能性增大
,

即使看淮 了市场需要
,

由于多家经营也难免

重复进货
,

货先到手
,

就可以很快脱手
,

货

后到手
,

便形成积压
。 -

3
.

宏观经济效益受影响
。

首先
,

零售

企业 自行远距离进货
,

虽然享受 了 环 节 差

价
,

毛利率高一些
,

但到货迟
、

费用高
、

周

转慢
、

占用资金多
。

如果过分地或主要地依

靠这种方式
,

会使企业和整个流通的经济效

益降低
,

而且 由此造成的零担运 输大 量 增

加
,

又使本来就紧张的铁路运输更趋紧张
。

其次
,

如果基层批发和零售企业完全撇开稳

定的进贾渠道
,
会给经营造成一系列矛盾

,

如供方的品种少二数量大与需方的品种多
、

数量小的矛盾
,

难以解决
。

同时
,

由于交换

的次数成倍增长
,

流通中耗费的社会总劳动

也会无益增加
,

影响宏观经济效益
。

4
.

边远山乒
、

牧区人民的消费需要受

影响
。

这些地区市场容量小
,

商 业 力 量 薄

弱
,

交通运输不便
,

·

基层店到外埠自行采购

时
,

进得少经济上不合算
,

进多了会造成积

压
。

如地处中蒙边境的乌拉特中旗
,

面积达

2
.

4万平方公里
,

人口只有 10 万多
,

却有蒙
、

汉
、 一

回
、

满
、

藏
、

土等民族
,

这里的需求特

点是商品种类多
,

数量小
。

担负主要供应任

务的包头市的几个二级站
,

近两年 由于购销

关系不稳定
,

经营困难
,

经营品种减少
,

使

边远牧区基层商店进货受到限制
,

市场上牧

民喜爱的马靴脱销
,

在花色上适销的绸缎也

奇缺
。

从长远来看
,

如不改变这种状态
,

加强

商品流通的计划性
,

还可能形成一种恶性循

环
:

零售企业 自采盲目发展
,

工厂以同一价

格进行批发和零售自销
,

使批发企业不得不

因经营困难而收缩业务
, 反过来 又 迫 使 零

售企业进一步扩大自采
,

生产企业建立庞大

的机构和推销队伍搞销售` 其结果
,

一是使

工商合理分工和相对稳定的购销 关 系被 打

乱
,

不利于生产和流通的发展
;
二是批发的

大宗销售的经济忧势得不到发挥
,

不利于节

约社会劳动
;
三是批发环节掌握不住货源

,

流通计划被削弱
,

难以控制市场
,

国营商业

在流通中的主导作用难以发挥
。
这显然是同

商业流通体制改革的要求不符合的
。

在改革商业流通体制
、

婷活

市场的过程中
,

冲破旧体制的各

种束缚
,

打破流通呆滞的局面所

引起的
“

乱
” ,

是难以避免的
,

·

我们不能因

此而走回头路
。

但是对
“

乱
”

·

要进行分析
,

有的
“
乱

”

是合理的
,

必然出现的
,

有的是



木晋趣的护必须尽快解块
.

的言士述削弱
.

商品
寸

流通计划性的
“

乱
” ,

就是不合理的
,

必须尽

快解决
。

因此
,

改革商业

名适 应多渠道流通的新
严卿
局面

, 牌哪
组

,

准
、

是当前经济工
、 二

作和经济研究工作的一大课题
` : :

`

根据上述情况
,

我们认为
,

在商业体制
’

改革中应该采取以下措施
,

以加强整个商品

流通的许瑜硅̀
J
,

- ·
,

、

丸

一
、

要建立一个强有力的协调流通计划

的机构
。 · ’

(
- · 、 `

-
·

一 }一

’ ·

在各级政府中
,

.

建立有经委
、

计委
、 .

:

商

业局、
工商局

、 生产行政管理系统参
.

加的协

调流通计划的机构
,

负责协调整 个
`

市二域的
商品流通计划

, 综合平衡本地区居民购买力

和商品供应量在总量及主要商品村成上的比

例关
.

系
,

确定各类商业机构的发展数量和规

模
,

统筹安排各类商业的经营比重
,

特别是

使个体商业和集体商业在数量
、

行业
、

地区

方面的发展能够适合市场的需要
,

·

以保证国

营商业的主导地位
,

保证集体
、

个体商业能

够协调发展
。

二
、

编制计划的方祛要从自上而卞改为

自下而上
,

上下结合
,

以自下而上为主
。 `

’

` 原有的 自上而下的商 品流通计划实际上

已经被冲破
,

从目前的实际出发 ` 除对于若

千种关系国计民生童要商品和一部分紧俏商

品仍采取 自上而下的分配式的办法外
,

对其

他商品均亩各级商业企业从本地区本单位的
.

实标出发
、

,

根据当地居民人口及构成
,

货币

收人水平飞
,

商品销售和储存状况等
,

并考虑

当地季节性
、

`

各民族的日常生活习惯
、

,

消费

爱好及其他特点 ,
“ `

编制出商品流转计划
,

.

上

报给计划协调机构
,

逐级加以协调犷 然后中

央根据宏观情况加以必要的调整后再下达
。

实行以 自下而上为主的计划管理方法
,

是计

划体制上的重大变化
,

一

旨在使商品流转计划

在
“
乱

”
、

中从头做起
,

逐步加强
。 」 一

目前
,

可

先选择若干种商品试行
,

以取得经验
,

逐步
尹

向其他商品扩展石
.

丫
.

一

;
」 -

三
、

推行合同制度
,

稳定产销关 系
。

}

、

扮丫 有计划地沛目对稳定产销关系是社会化大
生产的客观要求

,

也是当前工商企业经营上
{

一

的共同呼声
。

没有相对稳定的产销关 系
,

生

产企业和商业企业的经营都会处 于 困 难 境
,

地
。

、
〕

资本主义的产销关系是在盲目竞争中确
日

一

立的
。

4

我们应该有计划地确立相对稳定的产

销关系
,

经济合同制就是落实商 品 流 转 计

知
,

’

稳定产销关 系的二种重要手段
。

实行 自

下而上的计划管理方 法以后
,

通 过 经 济 合

伺
,

保障实现有计划的生产和经营
,

将成为

基层生
,

产单位和商业经营单位的
尹

迫切要求
。

油于经济合同对商品的数量
、

品种
,

`

规格
、

质量
、

供货时间令运输方式等各项 具体要求

都作出明确的规定
,

这就使计划的实现有了

坚实的基础和法律保障
,

.

并可以保证产销关

系的稳定和发展
。

因此
,

应大力推行经济合

同制度
,
在生产企业和商业企业之间

,

广泛

签订各种购销合同
,

如统购包销合同
、

选购

合
`

同屯订购合同
、

.

预购合同
、

议购合同等
,

在商业企业之间也应签订各种形式的供货合

同、
定货合同等

,

来稳定相互间 的 购 销 关

系
。

、

在有关部门的协调和安排下
:

,

还应鼓励

产销双方
、
购销双方签订较长期 的 经 济 合

r

同
,

以利于在经济合理的原则下逐步形成一

个适应新形势的
、 ’

比较稳定的产销关系网
。

四
、

实行批量作价
,

调整流通渠道
。

基层批发企业和零售企业有了 自采
、

外

采权之后
, 卜

」

带来的一个新问题
.

,

就是流通渠

道比较杂乱
,

商业一级站
、 `

二级站的供应对

象也由少变多
,

商品流向不合理
,

迁回运输

有所增加
,

不利于计划管理和提 高 经
’

济 效

益
。

为此
,

可以考虑把批量差价引人流通中

的价格体系中
,

运用批量差价和确定起批点

这尸经济杠杆来加以调整
。

`

具体办法是
:

零售价不动
,

批发价随批

量的大小而变动
,

以鼓励大批量的交易
。

这

样
,

、

山可以使靠屹环节饭过 日子的多余的批
`

发企业失去存在的基础 , 匕可以鼓励小型商

业企业为取得批量差价的利益而组织起来搞

一
二

、
` ’

;
、

( 下转第 38 页 )
、

`
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转卖或加士生产用
。

看来这未必是正确的
。

第一
,

批发或零售指的是卖方行为
,

而商品出售后的用途则是买方行为
。

用作生产消费

或个人消费
,

是发生在流通过程结束以后
。

用买方行为来给卖方行为定性
;
用流通过程以外

的事情来说明流通中的现象
,

这是难以令 人信服的
。

第二
,

商品的经济用途只能是行业分化的基础
,

决不可能成为批零分化的基础
。

在现实

生活中
,

生产资料的销售批量一般较大
,

消费品的最终销售批量一般较小
。

在已经有批零分

工的条件下
,

前者 自然成为批发商直接销售的对象 ; 后者绝大部分通过零售商售出
。

批
、

零

的分化在先
,

生产资料
、

消费资料的分别归属在后
。

这个因果关系是不能颠 倒的
。

在 历 史

上
,

役畜
、

弓箭
、

刀斧之属是最先进人流通的
,

但不能说那就是批发贸易
。

在现时
,

五金机

械
、

化工原料
、

农机农具一类商店
,

也只能按照零售商店的办法管理
。

它们和其他商店之 I’dr

只有行业的区别
,

没有批零的区别
。

它们一直在交纳零售营业税
,

从来没有人对 此 提 出 异

议
。

我们在理论上坚持那是批发
,

在实践中又不得不承认那是零售
。

这种理论脱离实际的现

象应该消除
。

、

第三
,

转卖是商人业务的共性
,

而需要说明的却是批发商的特性
。

转卖并不能说明它 自

身
。

为什么要经过批发商转卖? 不要这道转卖岂不是更好鸣? 一些持
“

批发商业消亡论
”

的

同志正是这样提出问题的
。

要回答这个问题
,

仍然要求助于交易批量
。

交易批量的作用是一个复杂的问题
,

以上的分析是很肤浅的
,

不过是抛砖引玉
。

但是
,

仅从上面的分析中可以看出
,

它是批发商业中头等重要的问题
。

把它看作无足轻重
,

甚至贴

上
“

资本主义
”

的标鉴
,

实在是商业经济学中的一桩冤案
。

(作者工作单位
:

杭州商学院 )
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,

分析交流市场行情
,

预测市场需

联购分销或联购联销 ; 三可以从经济的角度 求变化趋势
,

定期发布各种商情通报
,

加速

抑制盲目外采的发展
,

充分发挥当地批发企 信息传递
。

对重要商品应分类分品种组织全

业组织商品流通的作用
。

这样
,

可以使各级批 国性的调查预测
,

深人研究其购买潜力
、

生

发
、

大小零售企业各得其所
,

改变流通渠道 产发展趋势
、

资源情况等
,

为制定生产计划

紊乱
、

运输力量紧张
、

宏观效益降低的不合 和流通计划
,

安排市场商 品供应
,

指导和协
.

理现象
,

促使流通渠道网络逐步经济化
、

合 调商业企业的经营活动提供可靠的依据
。

理化
、

稳定化
。

六
、

应考虑对批发企业的银行贷款利率

五
、

尽快建立市场预测和需 求 研 究 机 作适当调整
。

构
。

、

批发企业要担负储备商品
、

调节流通的

正确地掌握市场信息
,

是搞 好 计 划 管 任务
。

目前银行贷款利率提高后不利于批发

理
,

减少盲目胜的必要条件
。

中央和各省市 企业
,

特别是 自有资金少的批发企业的正常

都应建立市场预测和需求研究中
』

心
,

各生产 经营
。

如内蒙古杭锦后旗百货批发站
,

库存

系统
、

各个商业专业公司也应有 自己的市场 商品 4 00 万元左右
,

自有资金只有 29 万
,

利

预测和需求研究机构
,

基层业务公司
、

大中 息支出一项便占到流通费用的 60 %左右
,

个

型零售商店均应有专人从事市场预测工作
,

1

别企业如宁夏区纺织品公司
,

利息竟占到流

以尽快在全国上下形成一个强大的市场情况 通费用的 70 %
。

因此
,

应适当调低批发企业

信息传递系统和需求研究网络
,

及时地分地 的银行贷款利率
,

使批发企业的经营既有压

区
、

分部门
、

分专业地搜集整理国内外有关 力
,

又有活力
。

-


