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序

    我很高兴为范力先生的《国内技米贫易指南))Kc&下简称《指南》〕一

书作序，并且诚擎地向科学家、工程技术人员、企业家、政府官员、技末

经纪人和技末市场管理者们推荐这水书

    我国的技米市场自8。年代初诞生以来，获得了退速发展。1999年

国内技未合同数目超过28万项.登记认证的技末贸易合同额达到523

亿元人民币，而我国技未进口额则是国内技术贫易额的3倍。技术进步

衬于国民经济增长的贡鼓率不断提高

    由于我国经济发展处于转型时期，很多社会现象和经济现象有着

特殊性，技未w易和技米市场的理论框架尚不完整I fa对遥布全国城乡

的大规模的技术经济活动，技米贫易的理论研究滞后于实践的发展 在

实践中.人们既需要理论指导，更期盼经脸性‘州旨点，范力先生的《指

南》正是在这种形势下问世的。《指南))t匕较全面地叙述了我国国内技末

贫易概无，介绍技未贫易的基础to识和操作方法口我以为这是一本难得

的好书 可以较好地满足社会各界的t术。其主要特点是;

    一、实用性

    当前在经济学研究和体制改革领域的著作可以分为三类。一是纯

理论研究.注重概念的准确、推导的严密以及理论框架的完整。这类书

籍通常可以作为教科书。二是直接介绍西欧、北美、日水等发达国家的

现成理论、惯#.]和案例。这些内容无疑有着重要借鉴作月 第三类针对

我国经济生活中的实际问题.进行调查和研完，给出“怎么办”的答案

《指南》应当归于第三类该书遥开了冗长的理论陈述和演绎，针对技米

开发、技米交易、技术洽谈 技术中介以及项目建设中经常遇列的问题

自纳提炼 完其原囚，探共出路，着重介绍操作万法，给人们以告诫和启

迪。因此，“从大处着眼 在卜处落姜 11是该书显著的特点
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    二、创见性

    书中归纳了我国技术贫易现阶11的16种“效应”，预测了21世纪

初技术贾易的发展趁势，提出了“企业技术需求层次论”、“界fQ发展战

略”、“三类中介万”等一系列独到的见解，以及“技术贸易进入调整况固

时期”、“技术贾易必须适应两个根本性转变”等重要论点。这些精彩之

处，不仅有一定的深刻性 而且富于创见，令人耳目一新 这是衬技末贸

易活动和理论研究的有益贡蔽。

    三、可读性

    该书描述了我国社会进步、经济发展的宏观环优.分析技未贫易各

类王体和要素的棍况、特点，介绍技术开发、技术决策、技米交易和项目

建设方面的基础知识。内容丰富，数据翔实，举例生动，深入浅出，旁征

博引，具有很强的可读性 兼有工作手册的功能

    范力先生早年毕业于清华大学，曾长期从事科学研究和技术贫芬

工作，有着广泛的社会阅历和丰富的实践经脸，他本人述拥有多项国家

专利口这一切使他在观察、巴考和研究问题时，得以教说、深刻和不同凡

响。加上他的勤奋与执着，终于在枝术贸易理论研究领域里有所建树

白于我国技米贫易处于初级阶段，《指南》可能存在着不足之处 我期望

该书出版之后，引起讨论，使它更加完善.并且期望有更多的优秀著述

问世，指导我国技米贫易迎来21世纪的高速发展

            刘 东 升

公 亡2000年1。月于北京

(刘东升先味现任中国技术市场协会副会长)



前

    改革于放2。立来，找国的经济滞设高退发A 社会进步举清H% u

    新义纪之刁.经济龙剩和微利时飞GI时到采、资本重组tc产业洁均

凋整形成潮无经济体制改革向 硬核”哭退，言场空间成为聂重冬为资

源，新经济带来的挑战k于JJL i&,... 。iz一切.对干产业进少、池LZ发

展，以及项0建设、企业管理 1市场背挡、技术创新、技术交Ali.技术决策

产生重要影响

    政府官员、科学'f I企业家、见程技术人员t你-系IJ现买问题:在

宏观 匕必须更加深刻地认识经济形势iti发展趋势 在中观土，必须正

确地判新不地区、本单位的工、客观条件和所处地位，确y发展的旧积、

战略和策略 在微观上，必X,掌握绮行各神找术、经iT活动的操份要锁

以避免失误、减少风险，争取较 1的效fr'

    本书以大量事实fC实例为衣据，研龙归纳了现阶段fJ可预见的长

来，国内技术留易的特点和规津I 出丫一系步独到见解.指出了报术

开发、技术交易、枝术决策和项目建设中各阶段、各环片的关键点.给出

了处理相关问题z"需的知认、方法和建议。全书I是有冗长的理论陈述.

突出实司性积可操咋性，面对现实，回答“怎石力”的问题

    本书假没读者已具有了某些墓础知沉加工作经验，着重讨会如何

把某项工作做得T好

    本书的直接读者对象是技术贸易的买方、卖方、中个方、管理者7J

政府官员。即 大中小型企业、集团公而、投资公司、今镇企业、民营企

业、高科技企业的领导者和有关人厌:各级政府以及各级计委、经贸委、

科委、科协、工业局、乡镇企业局、名种经营局，专利、金融、工商、税务、

环保等邵门约P员;科明院所、喜荞一贫校以及报术开发、服务、匕介 咨

询机构和技术市场内各类人员口  本书对外国公司来华投贵术技术进二{



口有参考价值
    同顾木书的写作过程，我衷心地感谢,, 4升先j、陈1先生却x

先生的热诚关怀;感谢段晓娇女生、孙有年先生、乡力先生那李伟先生

的大力支持n

  作 考

2000年11月
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第一章  国内技术贸易的经济环境

    国内技术贸易是我国市场经济的一个组成部分，技术商品市场是

我国国内大市场巾的  一个“子市场”。技术贸易的发育和发展受到其他

经济活动，例如消费品贸易、生产资料贸易、金融证券交易的牵动和制

约口因此，了解宏观经济形势和未来趋势，对于技术贸易的健康运作.以

及进行1]=确的技术决策是至关重要的

千年之始  经济回暖

    我园国民经济经过了连续7年的低谷徘徊，于2000年出现明显回

暖 2000年I月一6月，国内生产总值实现39万亿兀，同比增K8.2%.

拉动需求的味三驾马车”齐头并进

    一、固定资产投资同比增长11%

    全国工业更新改造投资增长22.9%。其中，电力行业投资增长

22.7%，电子行业投资增长41. 60p房地产业投资1623亿元 同比增氏

22. 4%中西部地区投资增幅分别为19.1写和14.4% 城乡集体企业投

资增长7%，个体投资增长8. 6%口
    二、消费增长，社会有效需求不足的矛盾略有缓解

    2000年1月-6月，城镇居民人均收入达到3208元，增长8. 7肠

农村人均收入达到1013元，增幅15%口社会消费品零售总额达到

18845亿元，增长10%口消费品价格土跌回月。市场销售增长较快的有
空调、电脑、微波炉和移动电话等

    三、出口达1145亿美元，增长38.3%;贸易顺差124亿美元

    东南亚乃至全球经济形势良好，整体同升 据国际货币基金组织预

测，今年全球经济增长4. 2写，比1999年上升。.9% 全球贸易增幅

                                                                                1



8% 在这种jf.势卜我I'4对东一有亚、韩国、日本、西欧、北美出门增幅邵

在30%以仁.由于出CI增加带动我国整个I业增长2. 9写

    在供给方Ik，工业生产决速增长. 2C0()年I月一‘月全国I: Jk增加

值109%亿元，同比增长11.2 %，对国内生产总值的贡献率为2/3

    国有企业脱困有进展，亏损户减少3626家 盈利903亿元，增长

206倍;亏投463亿元，下降6I% 冶金上业实现利润51亿儿;纺织行

业实现利润129.9亿元，同比增加87.42亿JC:厌药工业产位增长

24.5 e;建筑材料增长13.03%;煤炭行亚实现减亏5.7亿 ‘;发电M增

长9.9%石汕化工行业增长土9走写 机械行业增长72.5%;汽车产址和

销售址分别增长14.8%和7. 2Y, ,同期，铁路、公路、民航、水运都有增

长。铁路每天装车8万个车皮，而社会需求量是14万个车皮.只能满足

引)厂

    L业品库存减少口生产资料价格自1995年4月以来连续下降40

多个月后 于2000年3月首次止跌回升。石油、化工、有色金属，建材

木材等类制品价格均有上升

    股票行情是经济走势的晴雨表。1999年我国股票指数增长32 %.

居世界第三位，美国居第 位口2000年上半年我国股票指数土升47%.

居世界第 一位。2000年上半年L海和深圳两市A股交易额达到3. 5万

亿元，比199，年全年的交易领还高出12写

    位之，200。年各项经济指标均积极向好。一些经济专家认为 中国
经济出现了走向新的增长周期的“拐点代 当然，应当青醒地看到，经济

好转只是初步的、阶段性的。我国经济运行的结构性矛盾依然存在 微

观经济层面的活力依然不足;尘产过剩、农民收入增长缓慢、下岗人员

增加等间题依然突出。可以说，2000年之始的经济回暖仅仅是好转而

不是起飞。

市场空间依然巨大

    自1996年以来的物价增w的持续回落和国内以降价为主的竞争

战的愈演愈烈，表明我N国民经济发展己经进入了一个相对过剩的时

代，这是工业化进入到中期阶段的显著特征口据国家统计局对900多



种主要工业品生产能力的普查，个国有半数产锹的生产能力利月率低

于60写 .40%的生产能力没有利用。汽车、彩电、洗衣机、自行车和钢材

等的闲段生产能力分别为55.8%.53.9%, 56.6% , 45. 5鱿和88%$除

少数下业品的需求不足是由于高进口关税和国内价格垄断等因政策保

护过度而造成的生产能力过剩外.大部分工业品十产能力的过剩是由

于竞争门益激烈和结构调整长期严重滞后造成的，经济过剩已成为工

业发展的一个主要w碍

      一些公共产品生产能力也出现暂时的、局部的相对过剩。“八五叮14

家投资重点向基础设施倾斜 大大缓解了基础设施的瓶预约束，从

1996年开始，发电、交通运输、通讯能力都出现了相对过剩。航空公司

机票打折;电力公司试行“工一网分开，竞价上网”;通讯行业的程控电话

门数空闲40%,话费价格逐步下诸

    过去紧俏的产品迅速出现了过剩C以往困内古场封闭长期掩盖厂

这 一实际过剩生产能力。 旦国际上竟争力强的产品(价格、质量、品

牌、服务的优势)进入国内市场，许多产销不对路和质次价高的产品自

然就卖不出去

    目前社会上对实业投资比较迷惘，难以找到新的经济增长点，新的

利润高的行业越来越少。剧烈的竞争使以往许多高利润部门的利润率

下降，人们感到钱越来越难赚 这是任何一个国家在其市场环境由供不

应求向供过干求转变时都会遇到的

    农业和农民问题始终严重 一些地区出现了“卖粮难”，同时 一些地

区还出现了副食品和A菜的局部过剩，出现了“卖蛋难”，“卖菜难”和

“卖果难气政府已下决心以保护价收购，但实际工作中由于资金到位问

题和仓储间题，“卖粮难”依然存在 这也是 一种经济过剩问题.只不过

粮食过剩是暂时的，我园的粮食问a还远未解决口

    在经济过剩时代，市场空I71戈为最重要的资源，某些行业和产品处

于过度竞争状态，非价格竞争成为决定竟争成败的关v。在国内市场

上，啤酒、饮料、洗涤剂、化妆品、染料、彩色胶卷、大屏幕彩电、录像机、

音响、小轿车、照相机、空调机及压缩机、复印机、计算机，自行车、机床、

程控交换机等行业或产品的市场竞争中，}斗内或介资企业的产品已经

取得或者正在取得优势地位口



    从“短缺”到“过剩”.这是我国经济发展的一个历史性的成就。“经

济过剩，，时代的到来，标志国民经济的发展将进入“重视质it”的阶段.

各行业对提高技术创新能力将更加重视

    经济过剩是否标志着市场空间越来越狭小了答案是否定的

    第一，我国的人均年收入?。。多美儿.居世界第150位.目前的生

产过剩 是阶段性的、结构性的、低水平的。我国人均收入要赶上世界中

等收入国家，在可以预见的未来，人均收入肯定要翻儿番。国内需求将

会大幅度增长 因此，内需的潜力是巨大的口专家预测 2000年底，我国

年收入9万元的家庭可能达到7。。万个，丽2005年可能达到426。万
个。这意味着我国有购车能力的家庭在5年内增长5倍。中国唯一的

资源就是市场 外资的大量进入就是看中了中国的市场前景。世界500

家最大的公司 已经有300多家进入中国 美国的摩托罗拉公司在中国

的投资已经达到286亿元人民币，它在中国的工厂和研究机构拥有1. 2

万名中国职工 他们既迫求眼前利益，又注重长远发展;不仅努力拓展

中国国内市场.还依托中国辐射亚洲市场 其口号是“投资中国，收获未

来代

    第二，我国对外贸易的发展空间也很大。目前我国的出口只占国际

贸易总额的3% 加入WTO后，将全面促进我国进出口贸易的发展

快速地提升我国在国际贸易中的地位

    最近，国家外经贸部的官员估汁，在未来10年，我国的出口额将增
加一倍，也就是从2000年的2000亿美兀增加到201。年的400。亿美

元，其中高科技产品将占一半口笔者以为，这种预测当然是有根据的，但

是仍然偏于保守

    第三，结构调整产生发展空间 一是所有制结构调整 非国有经济

和私营经济的投资领域大大扩展，必然形成新的经济增长空问 _是城

乡结构调整，加速城市化建设，形成巨大的市场需求。三是产业结构调

整，这些年 代表产业优化与产业升级的产业一直保持高速甚y超高速

增长。四是地区间经济结构调整，由于地区经济发展的不平衡，实行城

乡之间、地区之间的产业梯次转移，发挥比较优势 同样造成巨大的发

展空间

    第四，技术进步带来发展空问 我国二汽的工人平均每人每年造2
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