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在中原汽贸员工餐厅中见到了姚福顺，
虽然年逾古稀、白发丛生，但思路清晰，说话
干脆利落。

1994年6月28日，姚福顺带领职工们一
起购买了物资系统下属的开封机电，在当时

“吃着大锅饭、端着铁饭碗”的年代这绝对是
一件大事，而开封机电早在 1991 年就率先

进行的“三项制度”改革为这次改制扫清了
思想和体制的羁绊。新的劳动、人事、分配
制度冲破了计划经济的樊篱，大大提高了职
工的积极性。

姚福顺说，购买开封机电后，职工以企
业为家，企业的事就是自己的事，同时不断
完善落实自“三项制度”改革以来实行的任

务到人，责任到人，“多劳多得、少劳少得、不
劳不得”的分配办法，经济效益明显改善，经
营利税迅速提高到2000多万元。

当时有人说开封机电把物资系统搞乱
了，破坏了体系和传统。但历史已经证明，
姚福顺走在了改革的前列，正是这次改制让
开封机电迎来了发展的春天。

30改革开放
物郑州汽车行业十大领袖

年

在全国物资系统最早进行三项制度改革，在全国汽车流通行业
最早实行股份制改造，时至今日，中原汽贸始终是一面时代旗帜。

姚福顺 浮沉随浪记今朝

很远很远，就能看到中州大道与郑汴路交
叉口的那一座16层的大楼，楼顶上“中原汽贸”
四个大字虽然历经风雨，岁月留痕，但依然醒
目。它在此矗立了13年之久，十几年前它已经
是郑州乃至全国车市的地标性建筑，10年辉煌
又历尽坎坷，它与它的创立者姚福顺对于河南
车市的推动，对于市场经济的解读，其意义早已
超出了一个车商本身。 晚报记者 舒晗

1995年，姚福顺看到了“汽车销售将向
代理制、4S店模式转变”的大趋势，认为省会
城市汽车经销商肯定要优于其他城市拿到
代理，要想争取代理扩大销售必须要到省会
去，于是大胆提出“走出开封、立足郑州、辐
射全国”的战略，果断决定进入郑州，这一步
棋也成为具有决定意义的一步。

1995 年底，在 107 国道和郑汴路交叉
口，中原汽贸成立了。而在当时，郑州本地
的几大汽车经销企业还依然在旧体制下运

行，股份制的中原汽贸立即显现出巨大的活
力和优势，一石激起千层浪，它对河南汽车
经营市场带来了巨大冲击。

正如预期的那样，国家推行汽车代理制
由一汽、二汽、南汽、上汽、天汽五家汽车生
产企业推荐试点单位，中原汽贸如愿拿到了
四家代理权，用姚福顺的话来说，如“猛虎添
翼”。从此，中原汽贸销售快速增长，走上了
辉煌十年之路。随着整体市场环境的日渐
改善，企业不断修炼内功，经营管理水平日

臻提高，在 1999年底至 2000年初中原汽贸
发展突飞猛进，营业额从5亿元惊人地攀升
至20多亿元，除了西藏，全国设有70多家经
营机构，成为全国最大的汽车流通企业之
一，当时在中原汽贸上班的员工都觉得“特
自豪”。

对于中原汽贸，姚福顺认为是“胜在观
念，适者生存”。他说：“必须跟上大政方针，
跟上形势变化，适应得早，方法得当，发展得
就快，否则必然要落后。”

胜在观念适者生存

天有不测风云。2005年7月，正当中原
汽贸如日中天之际遭遇突发事件，虽然事后
河南省政府特别召开新闻发布会为中原汽
贸正名，但已经无法挽回造成的损失，中原
汽贸令人遗憾地停滞下来。

但姚福顺没有被压垮，这位精神矍铄的
老人几年来始终在为他的承诺“面对现实，
一如既往”而努力，虽然极其困难但他说：

“无论如何，承受突发事件的后果，克服困
难，百折不挠。”看到他倔强的眼神，看到中
原汽贸核心人员以及员工的状态，就会明白
中原汽贸并没有坍塌，只要精神还在，这面
旗帜就不会倒。回顾十几年的风雨历程，姚
福顺感慨颇多：“作为一个企业领导者，必须
要有百折不挠的意志和毅力去克服随时出
现的困难，要有坚定的信心、顽强的斗志，发

挥聪明才智去战胜困难。”他总结道：“企业
必须强，在强中求发展，求强胜于求大，只要
自身强大，任何风浪都能抵御，企业要稳步
发展，在发展中不断完善自我。”

事实上，中原汽贸的辉煌，靠的是从改
革大潮中带出的一支有向心力、凝聚力，有
创新思维的勤奋团队；而它的未来，依然要
靠这支团队来实现。


