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本报记者 陈青松

“为这个案子，我筋疲力尽。”五
十多岁的残疾人周新根拄着双拐，
在北京的风中颤颤巍巍。

近日，这位来自江西新余的江
西定荣山野葛业有限责任公司董事
长向《中国企业报》投诉称，三年前，
英博雪津公司以其无钱为由取消了
他的经销权。此后三年多来，周新根
因为尚未结算的市场费用与英博雪
津公司一直纠缠不清。

官司从江西打到福建，又从福
建莆田中院甚至打到福建省高院，
直至今日，案子还没判下来。

反目成仇

周新根向记者提供了大量有关
江西定荣山野葛业有限责任公司与
英博雪津啤酒公司的经销合同、双
方对争议款项的说明以及法院判决
书等等材料。

据了解，江西定荣山野葛业有
限责任公司自 1999 年至 2008 年一
直是福建英博雪津啤酒有限公司在
新余市场系列产品的代理经销商。
在 1999 年至 2004 年 10 月期间，周
新根是按原底价操作的营销模式代
理经销雪津啤酒。

2004 年 10 月雪津啤酒公司对
原底价操作的营销模式进行了变
更，采取了前一体的经营模式，即固
定各地经销商的毛利，其余的费用
采取评估核定报账的方式进行核
销，其费用的超前与滞后根据雪津
公司出台的同期经济运行表来衡
量。

2008 年 1 月江西定荣山野葛业
有限责任公司与英博雪津啤酒有限
公司（注：2006 年 12 月 1 日福建英
博雪津啤酒有限公司更名为英博雪
津啤酒有限公司）签订《二零零八年
雪津啤酒系列产品销售合同》及《补
充协议》，约定由江西定荣山野葛业
有限责任公司作为雪津在新余的啤
酒经销商。

2008 年底，雪津公司以周新根
资金不足为由，直接将新余市场的
雪津啤酒经销业务转让给了润丰贸
易商行。之后周新根多次要求雪津
公司将江西定荣山野葛业有限责任
公司在 2004 年 10 月—2008 年期间
为甲方垫付的各项市场投入费用结
算清楚。“雪津公司以各种理由敷
衍、推脱，现仍有人民币 900 多万元
的费用没有结清。”周新根表示。

在多次交涉未果的情况下，江
西定荣山野葛业有限责任公司于
2010 年 1 月 18 日向福建省莆田市
中级人民法院提起诉讼。

2011 年 6 月 3 日该法院判决：
驳回江西定荣山野葛业有限责任公
司的诉讼请求。2011 年 6 月 28 日
周新根向福建省高级人民法院再次
申请诉讼。经该院调解雪津只愿补
偿 100 多万元，周新根不同意此次
调解，并表示“要将官司打到底”。

市场费用争议

就周新根向《中国企业报》记者
反映的问题，记者向雪津啤酒公司
销售相关负责人询问此事，未收到
对方回信。

随后，记者致电承办此案的福
建高院法官，但电话一直无人接听。

据周新根向记者提供的《二零
零八年雪津啤酒系列产品经销合
同》第二十条规定，“合同期限自
2008 年 1 月 1 日起至 2008 年 9 月
30 日止，如乙方按照约定完成本合
同，甲方将优先考虑乙方下一个合
同期的经销权，经过协商签订下一
个合同期的经销合同。”

对此，周新根认为，雪津提供的

是格式条款，双方之间主体不平等，
所以该格式合同部分条款对周新根
不具有约束力。周新根称，“雪津啤
酒公司以其没钱为由剥夺其经销
权，是故意的，目的是给雪津公司在
新余的‘关系人’做。”
“另外，雪津每年逐月不断花样

翻新的所谓‘考核’、‘稽查’及五花
八门的操作方案令经销商无所适
从，这也为雪津随意扣罚经销商留
下一个巨大的空间。”周新根表示。
就双方争议焦点市场费用问

题，记者在 2011 年 6 月 3 日《中华
人民共和国福建省莆田市中级人民

法院民事判决书》中发现，此判决书
中，雪津公司认为：终止经销雪津啤
酒之后，双方已就经销雪津啤酒的
市场投入费用结算清楚，并于 2009
年 9 月 28 日签订关于市场投入费
用的确认书，确认书中明确截止协
议签署之日，周新根为雪津啤酒所
作 的 市 场 超 前 投 入 费 用 合 计
3714745.24 元，“双方不再存在争
议”。
同时，雪津公司认为，双方签订

的《二零零八年雪津啤酒系列产品
销售合同》及《补充协议》内容真实、
合法、有效。周新根的“市场投入费
用”均已结算清楚。“而之所以没有
当月结算，是有些费用没有经过考
核、稽查。即使存在时间差，但也不
可能存在几年没有结算的问题”。
而法院认为，周新根主张的市

场超前投入费用系 2009 年 9 月 28
日之前所作的投入费用，而根据双
方于 2009 年 9 月 28 日签订的《关
于市场投入费用的确认书》中“经被
告雪津公司评估确认，截止 2009 年
9 月 28 日止，定荣公司与雪津啤酒
所作的市场超前投入费用合计
3714745.24 元，本确认书签字之后，
以上款项双方不存在争议”的约定，
可以说明截止 2009 年 9 月 28 日
止，定荣公司为雪津啤酒所作的市
场超前投入费用 3714745.24元。
不过，周新根坚持认为，“莆田

中院判案是曲解了《关于市场投入
费用的确认书》，因为此确认书只是
对双方无争议的市场投入费用的确
认，即 3714745.24元的市场投入费
用达成一致而无争议。反之，有争议
的部分不在确认之中。”
记者了解到，莆田中院判决后，

周新根上诉到福建高院，目前正等
待判决。

报销之痛

对于记者对上千万市场费用争
议的疑问，周新根表示，一方面雪津
厂家派来的业务员三天两头地换，
有时经销商不知所措，往往导致后
期双方对市场费用上存在不同意
见；另一方面厂家管理也存在问题，
往往是厂家的区域经理签字了，但
厂家的财务却不承认，不给予报销，
就这样费用越积越多，加上几年的
利息，金额自然越来越大。
“不过市场费用的单据，厂家的

区域经理都签了字，说明厂家是承

认的。”周新根还向记者拿出另一个
在新余本地起诉雪津啤酒的案子复
印件。案件显示，此案在江西起诉，
经销商诉讼请求获得了法院的支
持。
就周新根反映的厂家管理上存

在问题，记者未从雪津啤酒公司获
得证实。

记者了解到，像英博雪津公司
与江西定荣山野葛业有限责任公司
这样，由起初的同舟共济经销关系
到最后反目成仇的案例不在少数。
此前，国内某乳品企业经历辉煌后
因多方原因突然陷入破产边缘，而
在清理经销商欠款问题时，让厂家
大吃一惊的是，竟然有高达四亿的
经销商市场费用未予报销，中间原
因异常复杂，导致厂家与经销商发
生争议。
据了解，目前我国多数企业采

取经销商制度，绝大多数品牌，促销
费用都是由经销商先垫付，然后按
一定程序向厂家报销。问题是在报
销促销费用过程中，总会出现各种
各样的矛盾和纠纷。促销费用核销
难，已成为众多经销商不能承受之
痛，而对厂家而言，促销费用核销过
程中的种种矛盾，同样让他们不胜
其烦，因为手续和程序繁多的确让
经销商难以操作，但如果简化手续，
又会出现新的问题。
业内人士指出，之所以出现这

种经销商和厂家都烦恼的事情，主
要原因来自几个方面：一是合作协
议上没有相应约定或约定不明，二
是厂家规定的核销手续和程序太
过复杂，经销商在核销过程中难免
顾此失彼，而厂家对报销时间规定
得非常死，一旦错过就要延到下
月，有时甚至一拖就是一年二年。
如果碰上不守信用的厂家，拖到最
后不认账。三是厂家人员、政策发
生变化，一旦大区经理或营销总监
换人，经销商和厂家没有及时接
洽，费用核销必定难上加难，厂家
总是把问题推给前任，小问题演变
成大问题。
针对经销商与厂家的矛盾问

题，业内人士认为，作为经销商首先
应该充分了解厂家政策，就一些争
议较大的条款，双方通过协商达成
一致意见。经销商应尽量在核销期
内报账，减少不必要的麻烦，同时要
随时留意厂家业务人员，尤其是大
区经理、省经理的变动，防患于未然
才会保证经销商的利益。

作为中国民族动力工业的一面旗帜，玉柴今年走过了
60 个风雨春秋。60 年来，玉柴人艰苦创业，为振兴民族工业
留下了一串串奋斗的足迹；玉柴人凭着自强不息的拼搏精
神，从偏远的中国西南边陲一路走来，由小变大，由弱变强；
从当初一个劳改作坊，发展成为今日享誉全国纵横国际的
现代化大型企业集团，并成为目前中国最大的内燃机生产
基地；从简单的农机具生产加工到敢于领先国内，跻身世界
先进动力制造之林的中国民族工业的脊梁。玉柴品牌的知
名度美誉度已随玉柴产品声播大江南北。特别是近几年玉
柴的发展速度令企业界惊叹：每年 30%以上速度增长，去
年，玉柴销售收入达 370 多亿元，目前已经打造了“发动机
产品链和工程机械链”两条产品链，形成发动机、工程机械、
零部件、物流汽贸、能源化工、专用汽车等六大板块做支撑
的发展格局。在中国企业 500 强中，玉柴集团排名第 215位，
比 2010年排名前进了 12位；在中国制造业企业 500 强中，
玉柴排名第 108 位，比 2010年上升了 5位；位居中国机械
500强第 19位，彰显出中国动力的王者风范。

今年，玉柴的销售目标定在 400 亿，是玉柴“十二五”千
亿战略目标的开局之年，也是关键之战。今年 1—10 月，虽
然受大气候环境影响市场走势低迷，但是经过玉柴人奋力
拼搏，抢夺市场，整个集团完成销售收入 332.22 亿元，同比
增长 8.44%，发动机产销再度回到行业首位，目前销售收入
增长幅度超过 30%的有工程机械板块、能源化工业板块。一
系列玉柴千亿战略的重大项目正建设中，其中，珠海玉柴装
试车间正式投产及世界首台 RT-flex35 低速船用柴油机成
功动车，标志着玉柴在挺进国际远洋船舶动力行业的征程
上又迈出了坚实的一步；钦州石化项目也正式投产等等，这
些项目的建成，将为玉柴带来新的经济增长点，发展后劲潜
力无穷。

从劳改作坊到国内一流的动力生产基地

行业人士说，60 年的玉柴，是一部厚重博大、自强不息
的企业奋斗史；企业文化研究的专家说，60 年的玉柴，是一
条底蕴深邃的文化长河；玉柴自己人说，60 年的玉柴，蕴藏
着无尽的经验与精神财富，让一代代玉柴人品之、读之，汲
取无穷的智慧与力量。记者走访之后，心灵深处为之感到震
撼的是，玉柴可歌可泣的事迹和成就太多，有限的篇幅是无
法展现它的全部魅力和灵魂。

创业初期，玉柴是在一片泥塘中建立起来的劳改厂，缺
人才、缺技术、缺生产设备，大多数时间是出于半生产半停
产的状态，这是当时的真实写照。那时已经成为广西机械工
业厅的老大难问题，厅里后来干脆下放到玉林专区代管，当
时国内大型动力内燃机企业的实力远远超过玉柴，可在这
里有着几代玉柴人的梦想———一定要打造国内一流的柴油
发动机。直到 1985 年实行厂长负责制之后，企业才开始慢
慢转亏为盈，经过多年的积累和沉淀企业才走上了现代化
企业之路，2004 年玉柴第一次实现销售收入突破 100 亿元。
最值得庆幸的是，2005 年，玉柴迎来了一位胸怀博大，经营
理念、企业管理、企业战略超前的企业家晏平，他的全局战
略观念打破了过去的发展瓶颈，企业迅速抢占了市场的制
高点，在多元发展的背景下攻占优势产品柴油机的相关产
业，跳出了企业只在柴油机这个锅里抢饭吃的局面。其次，
深得玉柴人引以自豪的是，“三年再造一个玉柴”的目标成
为现实，经过玉柴人艰苦卓绝的努力后，玉柴仅用三年时间
就突破了销售收入 200 亿目标，用 5 年实现 370亿目标，因
此说，五年再造了两个玉柴，这极大地激发了玉柴人奋力拼
搏千亿目标的决心。

成败的关键在于团队建设

一个花甲轮回，60 载丰硕成果，玉柴仍如活力无限的矫
健青年，充满无限的生机与活力，正呈现出蓬勃旺盛的生命
力。这一切离不开一代代玉柴人呕心沥血、顽强拼搏的艰辛
付出与无私奉献；离不开改革开放政策和宽松民主的环境
氛围；离不开社会各界的鼎力支持。玉柴坚持“绿色发展 和
谐共赢”的核心理念，建立健全激励机制，致力打造高素质
的干部队伍、高绩效的管理团队、创造性的劳动群体。目前，
玉柴员工 26000 多人，其中博士和硕士 360 多人，本科学历
以上的人员占到员工总数的 16%以上，有 7人享受国家政
府补贴，国家突出贡献专家 2人。

在汹涌的市场竞争大潮中，没有一劳永逸的成功，也没
有一成不变的安稳。受宏观政策调控影响，市场环境瞬息万
变，竞争趋于白热化。玉柴集团公司董事局主席晏平说：“成
败关键在团队，我们必须敢于担当，始终保持旺盛的斗志与
激情，勇敢、顽强地应对各种危机和挑战，把不可能转化为
可能，把常规转化为超常规，把低迷的市场转化为奇迹般的
突破。我们还要把这种忧患与危机意识变成一种常规意识，
成为一种深植于企业的危机文化。”记者在采访中了解到，
玉柴人第一具有良好的合作思维和到位的沟通能力，从而
达到了事半功倍的效果；第二分工明确、系统管理、跟踪到
位，做到“事情有人干，事情有人管”；第三调动资源，形成一
股强大的合力，迎难而上。

目前，玉柴正继续推进“十二五”各重大项目的实施，加
强管理创新和资源储备，从技术研发、战略管控、投融资、人
才、品牌、文化等各方面加大创新力度，夯实基础，为实现千
亿目标提供强有力的支撑。

下半年下滑的态势并没有太大的改变，完成目标情况
离预期还有较大的差距。俗话说：“人心齐泰山移”，玉柴人
正铆足干劲全力做好第四季度的各项生产经营工作，冲刺
400亿元大关，以优异的成绩向玉柴建厂 60年华诞献礼。

玉柴：60年沧桑巨变
挺起民族工业脊梁

本报记者 程中军

近几年玉柴的发展速度令企业

界惊叹：每年 30%以上速度增长，去
年，玉柴销售收入达 370亿元，目前
已经打造了“发动机产品链和工程

机械链”两条产品链，形成发动机、

工程机械、零部件、物流汽贸、能源

化工、专用汽车等六大板块做支撑

的发展格局。

英博雪津陷入市场费用纠纷

本报记者 龚友国

2011年 11月 28日，国家深入实
施“西部大开发”标志性工程，位于四
川雅砻江下游的最末一个梯级水电
站———桐子林水电站成功实现大江
截流。桐子林水电站实现大江截流标
志着该电站主体工程建设全面开展，
这是二滩水电开发有限责任公司继
二滩、锦屏一级、二级、官地水电站大
江截流之后，第五次成功地截断滚滚
雅砻江，也是雅砻江上流量最大、流
速最大、技术难度最大的一次截流。

据介绍，本次截流最大流量 2180
立方米/秒，戗堤上下游最大落差 4.2
米，截流龙口最大平均流速 6.2 米 /
秒，最大抛投强度 724立方米 /小时。

本次截流工程采用上游单戗单向立
堵截流方式，截流戗堤分为预进占段
和龙口段。预进占段长约 134米，龙
口段长 60米。其中，龙口段分为 3个
区段。为确保截流成功，工程截流建
设单位抛投土石料 15.3万立方米、钢
筋石笼 4228 立方米，投入大型挖装
及运输设备约 140台套、人员 400余
人。

桐子林水电站位于四川省攀枝
花市盐边县境内，距上游二滩水电站
18 公里，距雅砻江与金沙江汇合口
15公里，是雅砻江上离城市最近的一
座电站。工程枢纽由左、右岸挡水坝
段、河床式发电厂房、泄洪闸等建筑
物组成。水库正常蓄水位为 1015米，
总库容 0.912亿立方米，水库具有日

调节性能。桐子林水电站以发电任务
为主，兼有下游综合用水要求。桐子
林水电站于 2010年 9月 25日通过国
家发改委核准，计划 2015年 6月首台
机组发电，2016 年 6 月工程竣工，总
工期 81个月。工程静态总投资 51.91
亿元，动态总投资 62.57亿元。电站装
机 4 台 15万千瓦机组，总容量为 60
万千瓦，与上游锦屏一级、二滩水库
联合运行设计枯水年枯水期平均出
力 22.7 万千瓦，多年平均发电量
29.75 亿千瓦时。桐子林水电站具有
工期短、投资少、见效快、供电质量
好、经济指标优越等突出特点。

二滩水电开发有限责任公司总
经理陈云华告诉《中国企业报》记者，
桐子林水电站是落实国家深入实施

“西部大开发”战略和贯彻四川省委、
省政府加快“三江”水电基地建设的
重点工程；桐子林水电站的加快建设
对于四川省缓解能源供需矛盾紧张，
改善用能结构，提高清洁能源利用率
等具有重要的意义。在“十二五”期
间，雅砻江下游锦屏一级、锦屏二级、
官地、桐子林等梯级电站将全面建成
投产，二滩公司发电装机将提升至
1470 万千瓦，装机容量占四川省“十
二五”能源规划的水电总装机总量的
21%。新增装机占全国“十二五”水电
新增装机的 10%。届时，自锦屏一级
以下的梯级电站群将具备年调节能
力，年发电量将超过 700亿千瓦时，
成为国家“西电东送”战略的重要组
成部分。

雅砻江桐子林水电站成功实现大江截流
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