行业动态


欧美设限缘于中国纺织品竞争力增强
中国纺织工业协会会长杜钰洲在首届中国国际纺织服装物流与电子商务峰会上接受记者专访时说：“今年以来，中国纺织品频繁遭遇国际贸易摩擦。其根本原因并不是中国纺织行业低水平重复建设，导致质次价低的产品冲击国际市场。而是由中国纺织品竞争力增强，欧美自由贸易倒退引起的。”  
　　杜钰洲说，面对欧美的频繁贸易摩擦，国内对我纺织品普遍有两个观点，一种观点认为，中国低水平的纺织企业数量太多，出口增速太快，国内的纺织产业发展不健康；另一种观点认为，中国在与国外产生纺织品贸易摩擦时，采取了退让的姿态，这使我国纺织行业受损。事实上，这两种观点都是不全面的。  
　　他说，首先，中国纺织品出口遭遇欧美限制，是竞争力提高的表现。如果是低水平的产品，国外的消费者根本不会购买。2004年，我国纺织服装销售收入达到15723亿元人民币，出口总额达到973.85亿美元，占我国出口总额的16.4%，约占世界纺织与服装业出口总额的25%以上。中国的纺织品出口总量居世界第一，成为世界公认的纺织品大国。这个地位是在不断的贸易摩擦中争取来的。1994年，欧美主要纺织品进口国对中国实行全面配额制，但中国的纺织行业在限制中不断壮大，出口额反而逐年增长。比如日本对发展中国家不设进口限制，是一个自由竞争的市场，中国的纺织品占日本进口总量的70%，这也表明中国纺织品具有竞争力。世界市场早已被垄断瓜分，一个国家在崛起过程中，要挤进国际市场，必然会有摩擦。上个世纪60年代起，日本与美国进行了长达20多年的贸易摩擦，这就是一个证明。贸易摩擦往往是产业越先进越激烈，落后反而不会有摩擦。  
　　其次，欧盟与美国对中国采取贸易特保措施，是欧盟与美国滥用世贸协议中的相关条款所致。欧美的限制措施是成本最低的一种贸易保护措施，但并不是全球经济一体化中处理贸易摩擦的正当方式，其本质是自由贸易的倒退。中美纺织品贸易谈判非技术问题，而是中美综合贸易关系的问题，是综合利害关系的权衡。  
　　杜钰洲认为，中国进入自由贸易时代后，并不如想象中那么顺利。中国纺织企业要应对种种贸易限制，需要克服原创品牌少、原创技术少的短腿，进一步提高自身的竞争力。
贸易保护“保护”了谁

10月13日，原定两天的中美纺织品第六轮谈判提前结束，双方无果而终，有贸易专家称之为“谈判失败”。马拉松式的谈判过程和最终的无果，让世人见识了自由贸易和贸易保护主义之间的博弈何其艰难。

　　向来信奉市场和自由贸易的美国，在处理中国纺织品问题上正在谋求“转型”——从彻底的自由贸易者变为单边的保护贸易者。这种转型与全球贸易一体化的大势显得有些格格不入。

　　美方代表们为了“所谓”的纺织生产业者和零售商利益，不厌其烦，一次一次组织磋商，最后以美方在媒体上发布措词强硬的准备受理某纺织品类别设限申请公告而终。

　　2005年1月1日，全球纺织品配额全面取消。中国纺织企业曾“天真”地幻想“中国纺织的春天来了”，中国纺织品终于可以顺畅地进入世界市场了。但，幻想很快被现实无情地击碎。

　　4月4日，美国纺织品协定执行委员会(CITA)宣布对源自中国的棉制裤子、棉质衬衫和内衣三类产品展开调查。5月13日，美国商务部单方宣布对这三个类别的中国产品重新实行配额限制。5月18日，美国追加对男童衬衫等四个类别设限。9月1日，在美国的设限目录中又新增合成纤维布和胸衣以及其他内衣两类中国产品。10月13日，第六轮谈判提前收场，美方代表斯伯纳发布公告：“我们尚未达成一个满足国内制造业和零售商要求的协议。根据中国入世协议规定，美方有权在面临市场损害或损害威胁的情况下采取特别保障措施。美方一直在使用这种权利，并将在适当时候继续使用该权利。”
　　设限，设限，设限！美国人显然已经把设限当成了挽救国内夕阳产业的救命稻草。为此目的，美国人甚至不惜牺牲多年来潜心塑造的“自由贸易之国”的高大形象。

　　但贸易保护到底保护了谁？

　　是纺织品制造企业？不是。虽然美国代表口口声声要维护国内纺织业者的利益，避免中国产品对其造成致命的打击。但这种所谓的保护，未免有些短视。在“溺爱”中长大的孩子，太过娇贵，亦会不思进取。美国政府保得了一时，却保不了一世。目前，美国尚可以借着“特保”、“反倾销”设置层层壁垒，为纺织企业营造“真空式”发展环境，但2008年以后呢？

　　是纺织品进口商、零售商和消费者？不是。近年来，中国质优价廉的纺织产品给美国人送去的福祉何止万千。专家指出，在美国销售每一百美元中国纺织品，中国生产商一般只能得到十美元左右，剩下的九十美元的利润则被美国进口商、零售商等相关群体瓜分。而美国消费者也早已经被低廉的中国产品“宠”坏了，想要再回头去接受价高质平的其他产品，无论是心理上还是经济上，显然会很不适应。

　　那难道是美国政府吗？可惜也不是。目前，中美纺织品贸易争端事实上已经成为了两国经贸博弈的重要砝码。在对华纺织品问题上“又拉又推”的暧昧态度，充分表明美国将经济问题“泛政治化”的倾向。将纺织品与贸易逆差、人民币汇率等捆绑在一起的“复杂”谈判模式，威吓一些小国家尚且可以，但对于中国这个正在和平发展中的大国，似乎很难奏效。中美双方除了纺织品，还有其他更大范围的合作与交流。如果仅仅因为纺织品问题，使双边关系陷入僵局，可谓得不偿失。

　　贸易保护到底“保护”了谁？素来以开放、精明自居的美国人不知道这次是怎么了！
西方真正恐惧的并不是中国在劳动密集型行业上的优势，而是自由贸易中中国比重过大后，随之而来的“中国依赖症”，对中国来说，如何尽快地发展知识密集型产业并使之在出口贸易中的比重迅速提高才是解决问题的根本之道。
评第六轮中美纺织品磋商失败
——何必一厢情愿地“接轨”
也许我们应该重新冷静审视一度在我们社会上占据压倒话语霸权的“与国际惯例接轨”的口号了。毕竟，任何别人口头上的“国际惯例”，如果其作用仅仅是限制我们，让我们吃亏，却不约束对方，那么我们何必一厢情愿地“接轨”呢！  
第六轮中美纺织品谈判再度没有达成任何协议。而且，从已知的情况来看，这次谈判的结果似乎还不如以前。  
第六轮谈判后，我方于10月14日在商务部网站上发布“10月13日，为期两天的中美纺织品第六轮磋商在北京结束。由于双方在主要问题上存在分歧，磋商未达成协议。”的新闻，并表示“中方不会签署任何有损中方权益、不利于中国纺织业健康发展的协议。”而美方则在谈判结束后立即发布了一份公告，声称：“我们没有达成一份符合我国国内制造商和销售商需求的协定。正如我们一直表明的那样，我们的总体目标是达成一个长期解决方案，赋予纺织品服装贸易更大的稳定性。根据中国入世条款，美国一直在运用其在发生市场扰乱或市场扰乱威胁时实施保障措施的权利，我们将在适当的时候继续这样做。”其中只字未提取得了什么进展，以及是否将进行下一轮谈判，反而近乎赤裸裸地向中方发出了威胁。  
从这份公告的口吻来看，我们已经不能用“无果而终”来给这次谈判定性，只能称之为“失败”。从4月4日美国商务部宣布对中国生产的棉制衬衫及上衣等3大类出口纺织品发起特保调查至今，这场争端已经持续了将近6个月时间；倘若从去年10月22日美国纺织品协议执行委员会决定对中国袜类商品实施特保措施算起，这场争端持续时间更已经长达11 个月；也许我们不得不为最糟糕的双输结果做好准备了。

按照常理，美国这样一个超级大国本来无需为少生产几双袜子如此大动干戈，中美纺织品谈判无需拖延如此长久，但与美国进行的任何经贸谈判最大的确定性就是结果的不确定性极高，鉴于美国国内将贸易问题政治化且无视国际准则的倾向，此次纺织品争端之初美方行动过于高调以至于骑虎难下，第六轮谈判失败也不足为奇。兵来将挡，水来土掩，无论美方下一步采取什么行动，相信我方管理部门早已对各种结果都做了准备，我们需要做的也许是调整指导思想，并进而调整自己的行动。  
在短期内，我们需要做的应该是调整自己对中美纺织品争端解决方案的期望目标。如果说，我们原来所期望的“次优”目标是达成类似中欧备忘录的协定，在不牺牲原则的前提下，以可以容许的较低代价为我国对美纺织品出口赢得一个稳定的环境；假如事实证明这项期望目标无法达成，那么，我们应该做的并不是牺牲原则，而是继续坚持基本原则，但着眼于其它目标。这些其它目标可能是多种多样的，其中之一可以是通过这一次的激烈争端让日后美国不会再肆无忌惮地对我国其他商品横加限制。在长期内，也许我们应该重新冷静审视一度在我们社会上占据压倒话语霸权的“与国际惯例接轨”的口号了。毕竟，任何别人口头上的“国际惯例”，如果其作用仅仅是限制我们，让我们吃亏，却不约束对方，那么我们何必一厢情愿地“接轨”呢！(商务部研究院研究员 梅新育)

不对美抱有幻想，坚持走自己的路
中美第六轮纺织品磋商13日在北京结束，双方没有达成任何协议。中国纺织工业协会新闻发言人孙淮滨对记者发表谈话，告诫中国纺织业界“不要对美国抱有幻想，坚持走自己的路。” 

孙淮滨在谈到谈判破裂的原因时指出，“这显然是美国缺乏诚意，顽固坚持强硬立场所致。”他还表示，“不能用正常的思维看待美国。虽然中美贸易从大的方面发展良好，但纺织品问题显然已被美国当成政治问题加以利用。”

孙淮滨告诫纺织企业，“不要对美国抱有幻想，坚持走自己的路。企业可以在提高产品附加值、开拓新的市场和改变原产地方面下工夫。”

同时，孙淮滨希望中国政府 “对美国采取强硬态度。如果美国对我纺织品采取新的限制措施，政府应向WTO进行申诉，由WTO做出公正的裁决。”
山东纺织业对中美第六轮会谈的反应
济南元首针织股份有限公司：尽管目前公司对美国出口几乎为零，但如果中美双方达成协议，这对公司来说是件非常有利的事情，可以使公司加大对美国的产品出口。由于美国市场设限，使许多国内企业出口转向一些非设限国家和地区，这样就对公司在这些国家和地区的业务造成冲击，使得客户对公司的产品越来越苛刻和挑剔。据介绍，目前国内一些纺织品出口企业为维持工厂运行，留住工人，已经不再考虑利润问题，往往对国外经销商报出非常低的价格。济南元首针织是一家国有企业，目前主要以生产中低档产品为主，目前有80%的产品出口｡由于国内纺织行业竞争激烈，整体利润只能维持在2%-3%。去年，元首针织销售收入2.1亿元，但利润只有180万元。欧美设限后，企业境况更差，被迫选择向不设限的国家和地区转移出口。企业为了生存，不得不将纺织工人的工作时间由每天8小时增加到10小时。
山东岱银纺织服装集团：该集团纺织服装出口曾集中在欧美市场，占出口总额的60%。 由于欧美设限，公司实施了市场多元化战略。实际情况表明，阿尔及利亚、以色列等新市场各种限制少，有些订单的利润空间比欧美订单还大。对于中美第六轮磋商未果，公司将继续实施市场多元化战略，向非设限国家开拓市场。

中国纺织行业供应链变局
---2005首届中国国际纺织服装物流与电子商务峰会


国际纺织产业竞争的实质是以跨国公司为龙头的产业群之间的竞争，产业群之间的竞争又以供应链为枢纽。中国纺织行业在内部信息化改造中，逐渐与新兴专业市场通过电子网络形成良性互动，传统的供应链模式正在经历重组和优化。 

在最近结束的“２００５，首届中国国际纺织服装物流与电子商务峰会”上，中国纺织工业协会会长杜钰洲介绍，２００４年，我国纺织服装销售收入达到１５７２３亿元人民币，出口总额达到９７３.８５亿美元，占我国出口总额的１６.４％。中国已成为当之无愧的纺织品第一大国和世界工厂。目前，我国出口的纺织品总量占世界国际贸易总量的五分之一，占国际纤维总量的１５％，货款总额占加工贸易产品总量的１３％。

北京大学联泰供应链研究与发展中心执行副主任张欣认为，巨大成功中，中国的纺织服装业却开始凸显三个方面尴尬：首先是出口世界第一，价值创造处于劣势。统计表明，我国纺织业自有品牌数量仅占世界总量的３％。由于国际品牌少，我国制衣业的价值创造能力在国际纺织业价值链中所占分额也比较小。其次，对国际市场变革与影响力不强。我国纺织业５０％的新增设备都是从国外引进，占国内总规模三分之一的企业由外商投资。第三，给资源和环境带来巨大压力。 


现阶段中国纺织企业提升竞争力的关键在于供应链整合与优化，中国纺织企业的供应链究竟应该朝什么发展？美国威特集团董事长李学海认为，服装行业是一个传统的行业，很长时间来一直在配额限制的体系下运转，所以贸易的程序就被导向了一个陈旧的系统。中国纺织产业存在加工环节多、物流范围广的不利条件。企业基本还是"小而全"和"大而全"的形态，纺企为了应对复杂的物流环境，不得不在采购环节耗费大量精力。库存负担在企业物流成本中居高不下。 


在中国的棉纺和毛纺行业，落后的采购与销售方式依然是大量中小企业不得不面对的难题。生产企业在收获季节都要派出大量人力前往棉毛产地采购原材料。棉毛原料进入企业仓库要经过好几道中间环节。而在销售环节，下游龙头企业往往会对上游中小企业压货，占用他们的库存。调查表明，美国纺织企业物流成本仅为总成本的８.６％，而我国纺织企业平均物流成本高达２１.３％。

中国纺企陈旧的采购和销售方式在２００５年１月１日之后已经不再适应全球经济一体化的要求。当前，国外纺织服装业主导企业已经通过全球供应链战略实现了获取最大商业利益所需资源和能力在世界范围内的最优配置，他们通过降低物流成本和增强快速反应拥有现代竞争力。整合供应链已经成为提升我国纺企竞争力的迫切要求。
杜钰洲介绍，现代物流和电子商务是反映纺织行业现代竞争力的关键素质。目前，我国仅有８％的专业市场业务开展依赖电子商务。针对这种情况，中国纺织行业协会着手帮助企业信息化建设，建设公共信息平台。中国纺织行业协会在多方面为专业市场提供指导服务，已经在广东、浙江建设产品研发和检测中心，在珠三角和长三角参与物流网络建设。中国纺织行业协会还开发了适合我国纺织企业的价格低廉的企业信息化软件，已经在数百家规模以上企业进行推广，计划短期内促成１０００家企业完成自身的信息化建设。

香港积极斡旋 成为纺织品谈判的重要战场
根据美国司法部的档案材料，在影响美国政府、争取美国舆论方面，香港特区政府比中国政府要更为积极。


自1997年7月开始，香港贸易发展委员会已经花费720万美元，雇佣了7个游说团体，在包括中国加入WTO、2003年的SARS事件等方面，对美国国会、政府以及媒体进行公关游说。


虽然目前仍然是“一国两制”，但是，在贸易和商业领域，中港利益大体一致。特别是在近几年，在香港力保“内地贸易和金融窗口”地位时，情况更是如此。

因此，在游说国会山方面，中港能够形成合力。


在2000年的时候，香港贸发委曾聘请维科斯勒和沃克公共政策联合会等组织和公司，游说美国国会，促使其通过给予中国永久正常贸易关系的法案。最近又与中国一起，就纺织品问题发动游说攻势。

维科斯勒和沃克公共政策联合会的领导者，是前议员罗伯特·沃克以及安·维科斯勒，他们都是卡特执掌白宫时期的政府高官。

这家公司与议员们——如米切尔·卡斯特、约翰·沙德格等接触频繁，力图推动国会在包括纺织品问题、高科技技术转让等问题上，通过符合中国和香港利益的决议。

在纺织品以及其他商贸领域，为中国和香港特区进行游说的公司，还包括波威尔·高德斯坦·福拉泽&莫非公司，斯得利·奥斯汀·布朗&伍德公司以及派顿·博格斯公司。

基地设在亚特兰大的波威尔·高德斯坦·福拉泽&莫非，一直代表香港贸发委在国贸事务上进行游说。在过去几年中，它也代表中国驻美使馆商务办公室、中国纺织品进出口公司。
为香港贸发委在纺织品和服饰贸易问题上进行游说的，还有基地设在芝加哥的斯得利·奥斯汀·布朗&伍德公司。它是美国最大的法律公司之一，在华盛顿的办公室共有225个律师。


派顿·博格斯也代表香港贸发委，在纺织品问题上游说国会以及美国海关。美国司法部的资料显示，在2001年7月到2002年6月期间，派顿·博格斯在这块的收入为25万美元。
不过，与此同时，受雇于美国国内的贸易保护势力，许多游说公司，也在进行对国会山的游说，但他们的目的，是通过对中国纺织品设限的决议。

作为这些“敌对”公司的代表，美国商业和工业委员会认为，中美洲自由贸易协定已经过去了，中国是当前要考虑的首要问题。“我们希望议员们接受我们在贸易政策上的看法。
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