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    一、石油收入无法抵偿外贸支出

    如果以对外贸易作为国家经济活力的象征，那么，苏联
的经济仿佛缺少活力。苏联的出口既少得可怜 ，外贸做法又简

单幼稚，这与它 自命为超级大国的地位很不相称。它每年 向

西方与 日本出口仅 200亿美元左右，不如台湾和南朝鲜。更

糟糕的是它的出口商品结构是典型的第三世界类型：机械类

仅占 5% 不到，能源及原料却占80%。 （见附表）

    一般人错误地认为“改革”会使苏联对西方的贸易突然繁

荣起来，但事实并非如此。苏联确实需要西方技术来改进工

业，可是戈尔巴乔夫对和资本家做买卖却持保留态度。他上

台后不久就说：“我们不能依赖西方产品”。他的部长会议主

席也深信引进西方技术会使苏联懒于依靠国内力量进行技术

革 新 。苏 联 的 对 外 贸 易 ，其 中 60 % 以上 都 是 与经 成 员 会 互

国进行的，而戈尔巴乔夫还要求这个以苏联为首的俱乐部相

互依 靠 得 更 紧 些 。

    此外，苏联缺少硬通货。对西方贸易要受石油跌价和美

元贬值的双重打击。在油价上涨时期对支付从资本主义国家

进口日益增多的粮食、机械价款尚能勉强应付，但是到了八

十年代中期，苏联对西方出口石油已 占到苏联对西方出口总

额的三分之二，这就不是一般的问题了。
    自 1985 年 开始 ， 油价 下 跌 40% ， 苏 联 从西 方 的 收入 因

此每年减少 80亿美元， 美元贬值使困难更为加重， 因为苏
联出口石油得到的是美元，但 向西欧购货却要付出属于硬通

货的西欧货币。 1985年花一桶石油能买到的西德小型 机 械

现 在要 花 三 桶 石 油 了 。

    要 调 整 这 些 变 化 并 不 容 易 。 虽然 先 后 两 次 好 收 成 使 粮 食

进口量减少因而可以减少支出硬通货，但是苏联为了使从西

方进口不致急剧下降， 不得不出售额外石油、 增加借款（债

务已骤升）并增加黄 金销售量。（据美国中央情报局估计，苏

联黄金储存量价值超出 300亿美元）
    然而这些终非久长之计。由于苏联不能生产更多石油，

西伯利亚天然气又我不到足够买主，所以输往西方的石油及天然气数量受到限制。波兰因借款

造成的灾难会使戈尔巴乔夫谨慎免蹈覆辙。为此，苏联只能靠工广多卖机器来支付西方产品

的 价 款 。

    二 、一 片混乱

    戈尔巴乔夫把苏联 的对外贸易很快地从“黑暗时代”引领出来。在斯大林时期，几乎所有

外贸业务都要通过有数的几个专营公司经营，这些公司极大部分又由外贸部 控 制。 1987年

初开始，大约有 20个部、 70家大厂被授权可以直接对外经营。为了奖励出口，工厂目前在



理论上可以根据不同产品留存高达一半的硬通货收入用来进口。在苏联现在也可以与外商合

作经营公司了。“改革”取消了国家对外贸的垄断。外贸部 已经改组，削减权力，更名为国家

对外经济关系委员会；不过新的委员会对整个外贸系统仍旧保持监督。

    一年过去了，情况如何？“好的方面是与客户直接接触比较容易了。可是改革的结 果 主

要是产生了一片混乱”。这是在莫斯科的西方商人的看法。

    缺少具有外贸经验的人才是苏联的一大问题。工厂不懂得最简单的外贸业务，譬如说，

连开一张国际汇票都不会。工厂对新下放的外贸经营权开始时十分热情，经理企望购买西方

最先进的技术，到西方去旅游一番，然而对随权而来的责任却不那么热情了。他们害怕作决

定。正如一位老练的西方商人说的：由于新手占据了重要位置 ，应该用三个月洽谈的合同却

耗 费 了十 个 月 。

    苏联的外贸工作者也有怨言。 他们迫切需要一套为外贸服务的机构， 如广告、售后 服

务、财务咨询等等。某个新成立的外贸单位因为担当不起在国内印刷要耽误时间的责任，不

得不将广告样本送到澳大利亚去印刷。

    最严重的不满还是硬通货留存不起作用。工厂出口产品收入硬通货，理论上是允许他们
留存外 汇 ，但 实 际上 却 是 用 卢 布 。工 厂 虽 然 每 月 都 能 拿 到 一 张“外 汇 存 款 账 单 ”，但 问 题在 于

需要时并不总拿得到外汇。有些工厂签订进口合同后突然发现自己无力支付货款。延期付款

已经成为西方对苏联出口产品的新问题。苏联为了使留存外汇灵活，最后会允许工厂用其留

存外汇与国内工厂交易，不过苏联官员说，要订出合适的规则需两、三年时间。

    三 、 合 资 企 业 。 谈 的 多 ，成 的少

    苏联批准资本主义公司在苏联土地上 占有小部分股金办合资企业的消息成为西方报刊的

头条新闻，与戈尔巴乔夫的其他外贸改革一样， 合资企业一开始就极不稳定， 这是意料中

事 。匈牙 利 、罗 马 尼 亚 、保 加 利亚 都惊 讶 地 发 现 ，当 它们 向外 国 投 资 开 放 时 ， 资本 家 并 没有

一拥而入。它们应该调整法律使西方商人看到的是有 利可图。

    苏联匆匆订出的合资企业规则并不动人心目：苏方股权至少占 51% ， 总经理必须由苏联

公民担任，包括汇出利润在内的一切硬通货支出必须低于收入的硬通货 ，汇出利润采取特高税

率，合资企业不属国家计划，因此购买任何物资必须通过外贸部门才能向苏联供应部门洽购 。

    去年九月通过的法令虽然对其中一些规定有所放宽， 但是对于想去合营的西方 商 人 来

说，仍有不少问题亟待解决：他们在雇用、解雇工作人员上究竟有多少发言权？当地供应发

生困难时情况会怎样？记账是用当地价格还是国际市场价格？最重要的是，利润怎样计算、

折 算 成 硬 通货 汇 回西 方 的方 便 程 度 如 何 ？

    苏联会根据需要在个别项目上作出一些让步，然而要想让合资企业起飞还是困难重重。

    1987 年 岁 末 ， 官方 宣 称 已 组 成 大 约20家 合 资企 业 。 第 一 年 能 达 到 如 此 规 模 听上 去不 错 。

但是，有几家合资企业小得可怜，另几家则是摆个合资样子赶时髦。严格检查起来，这些企

业在风险分担上显然极小。这些交易完全可以用老的合作形式（譬如说返销）来进行。不少西

方企业都准备与苏方洽谈合资企业，可是极大部分是让苏联客户高兴高兴而 已。迄今是谈的

多 、成 的 少 。

    四 、要 卢 布 吗 ？

    戈尔巴乔夫要苏联更加开放，积极参与国际贸易确实是认真的。这需要他运用外交手腕



促使两种贸易壁垒放宽：西方对高技术出口的控制；苏联具有竞争力的产品可能遭到的贸易

保护主义。他找到 了若干包括联邦德国外交部长根舍在 内的盟友。根舍就曾要求放宽西方控

制战略物资出口的货单。苏联为了打进西方市场会参加《关税及贸易总协定》，并且与欧洲共

同市场 也 会 签 订协 议 。

    苏联要想在世界市场上具有强大竞争力为时尚早，而走 向经济更加开放则为时更远。

    改革 后 的 外 贸 制 度 一 旦 解决 了初 期 困难 ，苏 联 经 济 仍 旧只有 一 小 部 分向西 方 世 界 略 略 开

放。苏联工厂对西方出口仍旧没有真正动力。为什么要将产品销往要求严格的西方市场？这

些 产 品在 国 内市 场 是“皇 帝 女 儿 不 愁 嫁 的 ”啊 ！

    只有国内市场变得不那么畅达，而国际市场价格又能反映工厂的优劣时，工厂才会开动

脑筋。苏联 目前的价格极不正常，甚至计划编制者都搞不清哪种产品出口有 利可图，哪种产

品出口还不够成本。迄今为止，搞出口的收入与实际收入并不挂钩，只是 比国内价格多一点

卢 布而 己。

    尽 管 官 方 声 称 使 卢 布 具有 可 兑 换 性已经 排 上 议 事 日程 ，但 尚有 不 少工 作要 做 ，正确 的 做

法应该是先完成卢布“国内可兑换性”— —苏联工厂能以统一汇率来买卖硬通货。这是匈牙利

设法在做的事情。卢布的可兑换性能否成功，与整个企业改革一样，取决于戈尔巴乔夫的物

价 好 转 。

附表 1986年 苏联 外 贸 商 品 结构（与 经 济 合 作发 展 组 织 成 员 之 间 ）

（译 自《经 济 学家 》1988年 4 月 9 日）


