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[摘  要] 近年来,为了应对成品油市场的供大于求、需求增长减缓、市场竞争加剧等行业变化,试行将“阿

米巴”经营管理模式引入加油站。通过这一模式,希望借助阿米巴经营方式推动全员营销与价值提升。

本文将深入探讨“阿米巴”经营管理模式在加油站应用中的成效、存在的问题,分析其经营过程中存在

的问题和不足,并提出了加油站导入阿米巴策略的构建方法,从而有效发挥出阿米巴经营模式在加油站

销售企业发展中的良好作用。 
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[Abstract] In recent years, in order to cope with the industry changes in the refined oil market, demand growth 

oversupply, market competition and other market changes, the "amoeba" management mode is introduced into 

gas stations. Through this mode, we hope to promote the full marketing and value enhancement with the help 

of amoeba operating mode. This paper will explore the "amoeba" business model in the application of gas station, 

existing problems, and analyze the problems existing in the management process of its and deficiencies, and puts 

forward the gas station import the amoeba strategy construction method, to effectively play the amoeba business 

model in the good role of enterprise development. 
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引言 

阿米巴经营管理模式由日本的稻盛和夫创立,主要是将公

司整体重新划分为多个小型组织,这些组织被称为阿米巴。在实

际运营管理过程中,各个阿米巴作为独立的利润中心进行经营

和管理。可以根据不同地区对销售部门进行重新管理与分隔,

创建更多的阿米巴。该模式允许所有内部员工参与,充分展现对

员工的信任与认同,从而增强员工的工作信心与合作能力,全面

提升企业的经济效益[1]。 

1 试行“阿米巴”经营管理模式的成效 

1.1“人均劳效”概念不断深植员工内心。阿米巴经营四联

考核体系,是一种将加油站管理人员月度量效挂钩考核工资和

加油员升(吨)油工资作为加油加气站工资总额基数的体系。该

体系将工资总额基数分别与定员人数、效益效率、服务质量、

管理提升关联。具体来说,工资总额与定员人数直接挂钩,设置

工编挂钩系数,实现“增人不增资、减人不减资”的原则。在核

定加油站定员人数基础上,人员节编多,核定的工资总额挂钩系

数则高,人均劳效与人均收入随之增高。此种考核模式打破了以

往人员增工资增、人员降工资降的固有考核模式,推动加油站更

加关注加油站经理和员工个人劳动效率,有效树立了“多干多

得”的薪酬价值理念。通过这种考核体系,员工逐渐意识到自己

的努力与收入直接挂钩,从而激发了员工的工作积极性和主动

性。这种模式不仅提高了员工的工作效率,还促进了员工自我价

值的实现。员工们不仅在工作中更加努力,还在日常工作中不断

思考如何提升工作效率,从而实现个人收入的增长[2]。 

1.2自主提升加油站销量的动力更加充沛。四联考核模式

旨在将加油站从“重销量、轻效益”的理念中转变过来。经

过一段时间的试行,加油站经理带领油站员工加强对市场、客

户需求的调查,合理提出价格建议,控制费用支出的主观能动

性更加强烈。 

以中国石油四川雅安分公司某加油站为例,该加油站自试

行“阿米巴”四联考核半年以来,在客观市场环境因素无较大变

化的情况下,加油站月均销量从2022年的301.11吨增长至2023

年的474.34吨,平均增幅高达57%以上,多挣得工资总额1.74万

元,一线员工人均收入增幅 高达50%以上。这一成绩的取得,
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与该站经理及团队更加关注考核指标、主动提高人均劳效的意

识增强,以及善于从指标中寻求收入增长的办法与措施密不可

分。通过四联考核模式,加油站的自主经营能力得到了显著提

升。员工们不仅关注销量,还开始关注效益,通过合理的市场调

研和价格策略,提高了加油站的整体效益。同时,员工们的收入

也得到了提升,进一步增强了他们的工作积极性。 

1.3管理效能的显著提升。通过试行“阿米巴”经营四联考

核模式,加油站的管理效能得到了显著提升。传统的管理模式往

往存在较为粗放、层级繁琐的问题,而“阿米巴”模式通过精细

化管理和全员参与,减少了中间环节,提高了决策效率。例如,

在某些加油站,以往需要经过多层审批的事项,现在可以通过

“阿米巴”模式,将部分决策权下发至加油站,在加油站内部快

速决策和执行。这样不仅减少了时间成本,还提高了工作的灵活

性和应变能力。 

1.4员工归属感和团队凝聚力的增强。“阿米巴”经营管理

模式强调团队合作和全员参与,这不仅提高了员工的工作积极

性,还增强了团队的凝聚力。在“阿米巴”模式下,员工们不

仅是工作的执行者,还是经营决策的参与者,这让他们在工作

中找到了归属感。例如,在某些加油站,员工们通过团队合作,

提出了许多改进建议,并在实际工作中付诸实践。这些改进措

施不仅提高了工作效率,还增强了员工之间的协作精神和团

队凝聚力。 

2 现行加油站“阿米巴”经营管理模式存在的主要

问题 

2.1加油站自主经营能力不足。加油站长期处于接受机关下

达指令被动操作的运行模式,且以往长期的“重销量、轻效益”

考核导向,造成加油站较多关注销量指标,缺少对盈利把控、市

场预判、成本费用控制等的思考与研究。同时,作为“阿米巴”

巴长的加油站经理素质参差不齐,对“阿米巴”经营管理模式所

需的数据核算能力、策略制定能力、员工管理能力等不足,无法

运用新模式发挥“巴长”带动全员营销的积极作用。 

2.2对加油站简政放权不够。公司虽赋予了试行“阿米巴”

经营管理模式的加油站部分政策申请、费用控制、二次分配等

权利,但主要的销售价格、营销政策、薪酬考核等决定权仍然由

公司层面控制,加油站难以根据市场、商圈以及客户情况进行快

速有效的及时决策和实施,导致员工主动参与经营的自主意识

受到限制。同时,加油站在申请各项政策时,仍然需要按照业务

流程层层上报审批,致使站级更多的将时间用于执行各项业务

流程上,基层负担得不到有效减轻,自主经营效率不高。 

2.3基于“阿米巴”的核算体系还不完善。目前,采用单站

核算进行“阿米巴”报表搭建,并要求加油站每日登录各类系统

查询经营指标完成情况,受单站成本报销延迟、系统核算不及时

不准确等因素影响,报表数据不能适时准确显示当日的毛利、利

润等效益指标,核算体系与系统支持均未能达到推行“阿米巴”

经营的理想效果,导致单站核算数据分析不够,难以发现站点盈

利或亏损的主要原因。 

2.4基于“阿米巴”的薪酬考核体系还不完善。按照全省的

《加油站阿米巴经营“四联”考核指导意见》,各二级分公司均

结合实际制定了用于“阿米巴”经营管理模式试点加油站的考

核分配方案,但在实际操作过程中,当加油站按照要求执行公司

营销政策、主题营销活动、主题劳动竞赛、形象改造升级等工

作时,预设的考核目标受短期性工作目标影响造成偏离,同时考

核体系又无法通过灵活有效手段进行剔除或转换,给当期考核

工作造成一定困难。 

2.5两级机关服务保障力度不够。“阿米巴”巴内的管理重

点在于如何经营与如何核算,这就需要加油站具备足够的包括

如何有效分析市场和客户、如何准确把控营销支出实现价值

大化、如何做到快速准确获取营销成果且服务于经营决策等经

营管理能力,这些能力的培养需要机关人员的全力跟踪、指导与

扶持,然而受现行机关人员职数、能力素质、工作作风等客观因

素限制,对基层的服务保障作用未能充分发挥。 

3 深化“阿米巴”经营管理模式的建议 

3.1健全完善“阿米巴”经营的闭环管理体系。“阿米巴”

经营是一项长期性和系统性的工作,需要建立相应的组织机构,

完善工作机制,才能确保“阿米巴”经营管理模式不断成熟。 

一是建立健全组织机构。在公司范围内设立“阿米巴”专

项管理小组,负责建立健全“阿米巴”经营核算、考核、管理体

系等,并配套各层级、多方式、全覆盖的培训、激励与沟通协作

机制,为“阿米巴”经营管理模式运行提供必要的组织基础。 

二是精准划分每个“巴”。针对加油站市场的不同特点,在

全面调研、数据梳理的基础上,将相对具备条件、更加成熟的加

油站先行试点“阿米巴”经营,培养具有管理意识的“阿米巴”

巴长,让全体员工参与经营管理,适时调整策略,并定期总结经

验,从而推动阿米巴“全员参与”的经营方式在公司范围内有序

扩散。 

三是考核体系逐步由量转效。探索通过信息系统等技术手

段,开发阿米巴升油实时薪酬无感智能运营平台,通过引入NFC

智能手环技术,全天候实时无感统计公司所有加油站员工加油

情况,并自动根据公司设定的升油工资模型计算每名加油员工

的实时薪酬,达到灵活快速完成考核的目的。同时,开展各个阿

米巴间的对标分析,将各个加油站组成一一对应关系,以升油指

标、人均指标为主线,评估各个加油站单位油品和单位人员的经

营创效情况,推动各加油站对标先进、共同发展。 

3.2做实两级机关管理服务职能。在加油站深化“阿米巴”

经营管理模式运用,提升全员营销能力,两级机关的政策支持与

服务保障职能不可或缺。 

一是研究更加科学的简政放权。重点应放在价格优惠权、

费用支配权以及绩效分配权上。价格优惠要让加油站在不违反

公司现有价格战略的基础上,有权根据市场变化而快速做出适

时的价格优惠应对策略。费用支配权应将加油站固定资产折旧

折耗剔除后的日常运营费用,如水电费、物料消耗费等下放加油

站自主控制,通过效益考核让员工主动提高费用控制意识。绩效
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分配权交由加油站经理根据各员工的表现与业绩贡献进行二次

分配并不加干涉,加大站经理对员工的管理权利。 

二是提升数据信息化自动化水平。借助信息化系统,进一步

对核算体系进行优化完善,针对数据不适时、不准确等问题,研

究基于财务报表电子化等方式实现数据同步共享,依托成熟的

财务FMIS系统,建立效益测算模型并准确核算每座加油站收入、

成本、费用、利润以及单位边际贡献,科学设置核算指标,让基

层员工能从报表中直观看出每日业绩情况,以及对指标考核、薪

酬兑现的影响,通过对加管3.0的深化运用,提供简单明了的努

力方向,增强算账意识,从而在经营中提高油站效益贡献。 

3.3打造胜任“阿米巴”管理的高素质队伍。深化加油站“阿

米巴”经营管理模式,需要构建一支专业培训团队与完善的培训

体系,着力打造一支讲政治、懂经营、会算账的高素质管理队伍。 

一是注重培养加油站经理效益意识。依托专题培训、上下

轮训等方式,从内部加强对加油站经理及员工关于阿米巴经营

理念的文化沁润,引导树立以数据说话、现金为王的管理理念,

强化员工的价值创造意识。 

二是教会加油站经理读懂报表。加强对加油站经理基于“阿

米巴”经营管理的基本财务知识、专业经营知识和系统管理知

识的培训教育,通过理论教育与实践锻炼,不断提升加油站经理

的“巴长”素养。 

三是培养加油站经理员工管理能力。把握“阿米巴”经营

的内涵,给予员工绝对信任,着力培养加油站经理在授权范围内

通过适度放权、适度激励、严格考核等手段,营造“大家族”氛

围的能力,让“巴内”的员工都成为主角,真正发挥“阿米巴”

经营优越性,体现其价值创造与促进发展的有益作用。 

3.4鼓励创新和持续改进。阿米巴管理模式的成功实施需要

不断地创新和持续改进。公司应当鼓励加油站在实际操作中大

胆尝试新的管理方式和营销策略,形成鼓励创新的氛围。 

一是设立创新激励机制。对在阿米巴管理模式实施过程中

提出创新建议并取得显著成效的加油站和员工,给予一定的物

质和精神奖励,激励他们持续改进和优化工作流程。 

二是建立经验分享平台。定期召开经验交流会,分享在阿米

巴管理模式实施过程中取得成功的案例和经验,让各加油站相

互学习、借鉴,共同提升管理水平。 

三是注重过程管理。除了注重 终的考核结果外,更应关注

实施过程中的管理细节,及时发现和解决问题,确保阿米巴管理

模式的顺利推进。 

4 结论 

“阿米巴”经营管理模式在加油站的试行过程中,已经展现

出显著的成效,特别是在提高员工工作积极性、增强团队凝聚

力、提升管理效能等方面。然而,要实现这一模式的全面推广和

深入实施,还需要在现有基础上不断优化和完善,通过科学的简

政放权、提升数据信息化水平、减轻基层负担、培养高素质管

理队伍等措施,逐步解决现存问题和困难[3]。只有在公司上下共

同努力、全员参与的情况下,才能真正发挥“阿米巴”经营管理

模式的优势,推动加油站的经营管理水平不断提升,实现企业的

高质量发展, 终实现建设世界一流绿色低碳综合能源销售企

业的战略目标。通过持续的创新和改进,“阿米巴”经营管理模

式必将在公司未来的发展中发挥更加重要的作用,成为推动企

业不断前进的重要动力。 
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