
｝
国产手表出口返 比较，约平均优惠 5 扣以上。 按上海钟表公司1989

对
销到国内市场由来巳 年经营的手表每只平均1 扣折合0.42元计算，返销
久， 早在80年代初， 表以低千工业自销2.10元／只的价格优势活跃于流

沪 国产手表开始出口创 通环节。 第二，公开性和合法化。 返销表的经营，

产
汇之时就已存在这 一 在1986年至1987年间还若明若暗，1989年起则明火
问题。 以机械手表为 执仗，不仅用电报报价、上门推销等手段招祩客

手 例，在香港这个我国 户，还公开在国家级的商业供货会上出样标价。 例

表
手表出口最大的集散 如，去年10月烟台召开的全国订货会上，广东某地

＇

地， 1981一1985年内 区一家百货公司和厦门一家单位标价出售的沪产返

出
地共出口机 械 手 表 销表，除 “春蕾” 牌以外，其他牌号( “上海” 、
485万只；1985 年 下 “宝石花” 、 “海达” 、 “钻石” 牌）均以 90 扣

口 半年后，国产手表出 （或更低）现金成交，生意兴隆。 更有甚者，返销

返
口渐趋活跃， 1986年 表的生意做到了我们的鼻子底下，广东有两家公司
国家又在手表行业先 在上海某饭店长期包房，设立办事机构，专门从事
后两批确定一部分企 沪产返销表的转手批发业务。 第三，辐射地区广。

的
业为 “出 口 基 地企 1986年至1987年间，返销表的销售区域基本局限千

业” 和 “扩大外贸自 广东、福建和浙江沿海一带；如今，返销表巴跨长

几 主权企业” ，大大加 江、过黄河，渗透到北方及内地，其冲击面波及全

＇占｀｀｀
快了国产手表的出口 国。
步伐，仅 1986 年 一 返销表之所以能活跃于国内市场的流通领域，

看 年， 各地手表厂销售 最主耍的原因是内外贸的差价。 以沪产 “全钢表＇，
给外贸部门的机械手 和 “锁金女表” 为例：全钢表内销零售价50元／只，

法 表约达 700 余万只。 批发价44元／只，外销价 32~37 元港币／ 只，按 外
但是，这些出口手表并没有步入国际市场。 据一位 汇调剂价 1 元港币换 0.9 元人民币计 算，每 只 全
留意于香港钟表市场的行家披露： 在香港钟表店五 钢表外销合人民币28.8~33.3元，相当于内销批发
光十色的货架上未曾见到一块国产表，在香港海关 价的66~75扣，而我们内销市场的作价约90扣， 每
关册上也查不到国产手表转口的踪影；内地对港出 只全钢表的内外贸差价约 6.3~10.8 元。 锭金女表

口的机械表几乎全部通过各种渠道又回流到国内这 内销零售价75元／只，批发价66元／只，外销价44~

个庞大的市场。 这 一 严重的返销问题，无论对国内 60 元 港币／只，按上述口径计算， 每只锭金表外销

市场的正常流通，还是对国家、企业、消费者的利 合39.6~54元人民币，相当于内销批发价的60~81

益，都带来了一系列负作用， 引起了有关领导和生 扣，而我们内销市场作价约91扣， 每只锁金女表的

产企业的关注。 有关方面虽采取了一些节制性的措 内外贸差价 6 ~20.4元。 如此悬殊的差价，使经营

施，使出口手表返销现象有所收敛，然而问题并没 返销表有大利可图，而且在流通环节里的供应作价

有根本解决。 1989年返销现象再次蔓延，且后果更 有很大的仲缩余地，受市场的波动和影响比较小。

为严重。 而出口晟最大、在国内市场最具优势的沪 返销表进入国内市场主要经过了两个经 营 环

产名牌手表则是首当其冲的受害者。 为此，本文拟 节：第一个经营环节是专营商，或称之为经 营基

对沪产手表出口返销问题提出一些看法，供参考。 地，一般是南方地区的华侨、友谊公司。 据我们了
解，沪产表返销经营基地集中在广东沿海地区一些

一、沪产表返销的特点及其流转形式 有 “出口许可“ 合法外衣和外汇结算支付能力的公
司。 但是，这些公司在国内市场缺乏下伸销售的渠1989年下半年以来沪产表返销的有些特征同

1986年时的一样，如数量大、品种俏，但在另 一些 道，因此，返销表进入国内的流通领域，还必须经

方面有着不同的特点：第一，扣率低。 返销表向国 过第二个经营环节，即批发商。 返销表的批发商大

内商业单位的供应价大致是：供应给零售商的为85 多集中在长江以南地区，这些批发商多为长期从事

一90扣，供应给批发商的一般为80
一85扣，供应给 手表批发业务的专业二级站（也有一些三级站），

大批发商的为84扣以下。 与我们工业自销的作价相 在国内市场的流通领域内具有一定的影响和实力9
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如浙江省某百货站就是一个典型的沪产表返销批发
商。 据了解， 该百货站的沪产返销表是由汕头某公
司提供的， 年销售风估计在14万只左右， 其中 2-

9 月份的经销噩较少（平均每月0.5-1万只），10月
一次年1月的经销量较大（平均每月2万只以上）。
该站批发沪产返销表的结算方式是 I (1)预付保
证金订货， 即要货一方先付订货金额 30％ 的 保 证
金， 预订货到实际收到货的相隔时间约15天； （2) 
运费由供需双方对半负担，发货采用 “特快专递” ,
运费约为每只手表1元； （3) 70％的货款（除去
30％的保证金）结算， 是根据成交手表在当时国内
市场的销势， 按动销的快、中、 慢把不同品种分成
三档， 快货即时结清， 中货可延期15天， 慢货则延
期30天甚至更长时间。

由千1989年国内手表市场不景气， 经 销 手 表
效益差， 一些零售商或零兼批商跳过批发商直接向
专营商进货，成为中小型的返销表批发商。如上海某
钟表店的沪产返销表是向广东肇庆某公司进货的，
每月约5000只， 销售对象是上海市区及邻近地区的
零售商。 该店的泸产返销表进价低 于 82 扣， 出价

（报价）88一91扣， 实际成交价往往比报价低2-
8扣。

据调查， 出口返销表的作价是十分灵活的， 上
下限的幅度很大。 其作价方式除了我们通常实行的
按批量、按品种分别对待的原则外， 还普遍采用两
种办法： 一是按进价确保每只手表有1元的纯利。
如前述上海某钟表店经营的 “宝石花 ” 全钢女表，
进价是78

一80扣， 市场成交价是86扣， 剔除运费 2

扣，利息及其他费用2扣， 纯利2— 4扣（合每只
表净利1元至2元）。 二是按结算方式作价。 即现
金结算作价低， 延长付款作价高一些。 由于返销表
采取如此灵活的结算方式， 因而它的流转十 分畅
通。

二、沪产表返销削弱了自身的竞争力

上海钟表公司是国内最大的手表生产基地， 拥
有众多的沪产名牌手表， “宝石花”、 “海达” 、
“钻石” 等牌号在国内久负盛誉。 正因为如此， 出
口返销表的问题对他们来说也愈为严重。 主要表现

在三个方面I
第一， 扰乱了国内市场正常的 流通渠道。 首

先， 影响了工业自销。 返销表以其品种和价格上的
优势， 与工业自销争客户、夺市场。 以价格为例，
上海钟表公司向与工业联销的商业单位供货价为89

扣， 向一般二级站的供货价为92扣， 而返销表专营

商向他们作价则为85一88扣， 这样，使钟表批发单
位普遍感到向工业要货不如去拿返销表。 去年10月
合肥某钟表批发公司先向上海钟表公 司 要 货 5000

只， 由千返销表作价是85扣且送货上门， 结果该单
位立即减去了3000只要货量。 据了解，在上海钟表
公司组织的有28家商业单位参加的联销集团内，目
前已有80％的单位经销返销表，使工业经营体制改
革后形成的自销网络受到损害。 其次， 扰乱了正常
的流通秩序，使得内销产品的批发渠道无法下仲。
据了解， 凡是返销表进入的地区，各地二级站的内
销表普遍因卖不到零售环节而增加库存。 例如， 上
海钟表公司向南通百货站供价是92扣， 该站向当地
零售店再以94一96扣供货， 而南通地区钟表零售店
所拿到的返销表价格是88一90扣。 该站反映，这样
下去， 我们无法再做沪产表的生意。 对商业批发企
业来说， 他们既是返销表的得益者（扣率低、 盈利
大）， 也是返销表的受害者（作价乱、下伸难），
因此， 从根本利益出发， 他们是反对沪产表出口返
销的。

第二， 国内市场的计划难以安排， 工业按需生
产成了一句空话。 由于返销表的因素存在， 工业投
放国内市场的品种结构比例无法控制， 尽管生产企
业在按需生产方面作了种种努力， 但仍摆脱不了被
动的局面。 例如， 上海钟表公司依据预测， 认为
1989年沪产石英表的国内需求不会超过沪产表总需
求的10%， 并在生产上作了相应的安排。 后因外贸
要求增加石英表的出口拔， 该公司所属上海手表二
厂便为出口专线安排了30万只 “宝石花 ” 石英表。
下半年国内石英表市场趋缓， 而外贸此时却无法动
销， 结果生产来的石英表全部改由工业自销， 打乱
了公司的销售计划， 并使石英表库存一下子增加了
55% 。

第三， 返销表在冲击国内市场的同时， 放弃了
国际市场。 在上海钟表公司的销售计划中， 内外贸
平衡实质变成了内外贸之间争夺国内畅销、热销品
种。由于目前外贸要货的大部分是假出口，客观上造
成了目标市场在国内不在国外， 因而凡是国内市场
热销的品种，也必然是外贸部门争购的品种。众所周
知， 国际市场是以石英表为主的（约占世界手表出
口总噩的70 ％以上）但外贸1989年收购石英表仅17

万只， 占11%。 又如1989年国内市场渡金女表最好
销， 外贸要货中占了26.1% （同期工业自销的锻金
女表仅占10% ）。为了保证创汇额的完成，工业一贯

以 “内销让外销” 的原则来安排货源。换言之，外贸

以出口的名义挖走了相当部分的内销热门品种， 结
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果是：在国内市场上， 返销表与内销表之间品种优
劣的反差越来越大；在国际市场上， 沪产表始终打
刁、出去， 久曲久之， 势必萎缩外悄市场， 严正地影
响上海钟表工业外向型经济的发展。

三、制止或减少沪产表返销现象的有关

措施

我们认为， 返销表的问题之所 以长期得不到解
决， 有其适合生存的土壤和条件， 必须根据中央确
定的治理整顿方针， 从宏观到微观 采取同步措施。
对此， 提出一些建议：

从宏观上， 可采取4条措施：
(1)按国家的财政税收政策来看， 手表出口

返销（或者说国家有关部门认可的 “假 出 口 ” 现
象）实质是一个偷税、 逃税问题。 因而必须对专营
返销表的 “头道贩子” 进行清理整顿， 并作出相应
规定（如对返销表补征43％的增值税）， 使这些经
营商无利可图。

(2)要加强外汇管理， 尤其要在返销表专营
商的所在地区加强外汇管理， 取消客观上存在的、
带有黑市性质的第三种换汇 牌价。

(3)要加强出口产品的商标管 理， 明确规
定： 在阳外注册商标并专门用于外销的手表牌号，
在国内不得销售。 在返销表现象尚未根除的情况
下， 应慎重对待沪产各名牌商标的出口使用问题，
以维护沪产名牌在国内市场的声晋。

(4)对目前试行的外贸双线承包办法应加以
改进和完善。 要点是： 鼓励真出口， 而不是追求单
纯的创汇额和出口值， 避免企业（包括公司、 局等
主管单位）因此而产生的急功近利行 为。

从微观上，可采取一些 “ 治标不治本” 的办法，
对返销问题予以制约，

(1)通过各种手段制约外贸 部 门 的 “假 出
口” 。 一是用行政手段促使其降低返销比例， 目前
可先将返销表的比例由60％降到30%。 二是对 “假
出口 ” 的品种加以控制， 真出口的品种确保满足，

“假出门 ” 的货惊和品种在工业自销的计 划内平
衡。 三是维护外贸要货计划的严肃性， 工贸合同不
宜任意变更， 因外销市场不畅而转为 “假出口 ” 的
应承担一定责任。 四是在代理费率上采取 区别对
待、 鼓励真出口政策。 目前出口 代理费率为3%, 
可考虑 “假出口 ” 的代理费率降为0.5%。五是外贸
其真出口可分设帐目， “假出口” 的数量、标价及
对具体流向应及时向生产企业通报。 六是外贸部门
的主要精力应集中于开拓国际市场， 以国际钟表市
场的信息来引导生产企业健康地走上外向型道路。

(2)外贸部门 “假出口 ” 的产品由工业自销
部门统购包销， 把 “转手买卖” 的生意让给工业自
己来做。 返销表对国内市场冲击最大的是价格和品
种。 目前， 天津手表厂巳采取措施， 派出专门班子
到深圳等地收购天津产返销表， 然后再以统一的价
格向各地商品单位供货。 我们认为， 这虽然是 一种

“不是办法” 的办法， 但至少可以减弱返销表对国
内市场及流通领城的冲击， 可以仿效， 而且在做法
上可更彻底一些。 如返销部分的产品不出厂， 工业
和外贸仅订收购计划， 在外贸落实要货单位并收 到
外汇的同时， 工业向返销表专营商用人民币将这批
表全部买回。 这样， 既完成了创汇指标， 又稳定了
国内市场及流通渠道， 而且， 原来由商业层层瓜分
的利益也可以回到丁亚手里。
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（上接第64页）
第三种观点主张： 在非均衡发展战略的基础上重新选择主导产业， 实现产业结构的倾斜增长， 以求行

更高层次的均衡。
第四种观点主张：控制消费基金总预， 拉开消费基金分配档次， 增辟消费基金支出渠道、以达到弱化

消费需求同步震荡效应， 逐步使需求与供给有序化， 从而从根本上调整产业结构。
第五种观点主张：控制增长速度， 缓解通货膨胀， 整顿经济秩序， 改善价格机制， 逐步建立和完善计

划与市场运行机制、 集中与分散的混合产业结构。
第六种观点主张：实现我国产业结构的最优化调整， 必须解决两个关键问题， 一是产业结构的运行流

程问题，二是产业结构运行流程的效率问题。前者必须从理顺流程入手，后者必须从建立机制入手。 理顺产
业结构之间运行流程是为了寻求和建立产业结构内部以及与其相关联的经济结构之间的对称关系和最优传
轮， 其难点在千实现国内产业结构的拓展和高级化与消费结构的对称？ 实现 “ 体内（国内）流程” 与 “休
外流程” 有机吻接。
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