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赵永红：致力于做光伏行业“空间提供者”

 三月初春，笔者带队北上烟台，去参加一场由建筑行业两家国家级行业协会共同举办的光伏遮阳应用小型研讨会，
和笔者一起被这场小型跨行业讨论会吸引的，还有光伏老专家和几家浙江的特色创新企业代表。

 从研讨会上获悉，光伏遮阳标准《建筑用光伏遮阳构件通用技术条件》已由住建部正式发布。

 光伏应用到建筑之上，特别是应用到更容易界定产权的建筑空间之上，这项行业引领性标准的宣贯会议上，出现了
一个充满跨界味道的新名词——“光电遮阳建筑”。主持此次会议的行业专家评价说：通过家家户户的光伏遮阳应用
，建筑由耗能单元转变为造能单元，这无疑非常具有突破性的意义。

 从荒山荒坡之上的地面光伏电站，到建筑屋顶上的分布式光伏电站，再到每家每户的建筑光伏遮阳应用，国内光伏
应用市场正呈现着越来越多的可能性。

 笔者一向认为，判断一个行业是否真正成熟的标准,
就是看它是否正在进入千家万户。这也正是许多行业的发展之路，比如手机、汽车、电脑、无线网络等等。

 不过，前途很光明，道路也很曲折。面对未来的大市场，今天的我们，该如何去拓展出属于自己的市场空间呢？

 1面粉到面包的转型？

 当面粉的价格越来越透明而利润也日趋微薄，这时候，面粉厂的老板开了一家面包厂，开始转行卖面包。作为读者
的您怎么看？

 这是一种积极的转型升级吗？或者，是一种供给侧改革吗？

 假如市场上的面包店本来就已经有很多了，那么，面粉厂老板是不是从一个低价竞争行业，又跳入到了另一个很可
能也已经或者即将面临低价竞争的行业了呢？

 假如面包店很少，或者几乎没有，则面粉厂老板是否又面临着要培育新的市场需求的压力？对于只有卖面粉经验的
面粉厂老板而言，无疑挑战不小。

 此时，面粉厂老板心中的目标就很重要。如果只以销售更多面粉为目标，那么培育新市场，无疑就成了一个极为糟
糕的活儿，老板很可能就会日日抱怨自己生不逢时了。

 而如果志向转变为“做一个优秀的新型面包商”，并因为更懂得面粉的专业知识，从而知道怎么去把面包做得更好
，则结果可能会全然不同。

 而如果不仅知道怎么把面包做好，还去研究不同的人群有不同的口味，从而做好不同人群的服务，那就是制造业向
服务业的结构性大转型了。最重要的是“转”，是心态上成为一个服务业者。

 还有一种可能性，不卖面包，还是卖自己的面粉，但找到更专业、更用心的面包商合作，从面粉的角度去帮助他们
做出让市场更喜欢的面包，通过成就面包商来成就自己。如此，变由一家专业的面粉商，升级成为了为那些用心的、
专业的面包商提供服务的服务商！

 那咱们光伏行业的“面粉厂”，又怎么去理解自己和市场的关系呢？

 2自产自销的突围？

 烟台鼎城公司的光伏遮阳示范项目，正是利用自身的房地产商背景优势，先期做出一个新应用的落地。毕竟，无人
见过的新事物，需要先让大家认识一下。

 鼎城光伏公司在山东烟台建设的光伏遮阳示范项目。该公司依托鼎城集团，后者是当地是一家大型房地产开发集团
公司。
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 然而，放眼国内光伏市场，各种自寻出路的努力，则让人看得眼花缭乱。

 比如，众多的光伏组件企业变身光伏电站投资商，在消化自身产能的同时，又在不断扩大产能；又比如，光伏辅料
配材企业变身光伏电站投资商，以消化客户抵债过来的物资，而同时，新的抵债物资又不断输入；再有，与光伏有关
的各种产品的生产者们，都在利用自己在本地的人脉资源优势，或者在资本市场上的金融优势，投资规模化光伏电站
，以放大自己的产品销售。

 其中，甚至不乏一些认了真的“自产自销”者，还制定了宏伟的目标，希望无限延续这种自产自销的模式。

 的确，投资带动销售，大投资，大业绩，大量资源带动，更易有成就感。但笔者想说的是，也许我们该好好思考一
下，这到底是一种创意的突围呢，还是一种大大的危险的诱惑？

 3到市场中自由流动

 笔者拜访一家会员企业，听企业负责人聊起，其产品无需大力推销便在美国市场热销的事情。原因很简单，只因当
地安全法规的规定，使得该企业所研发生产的这一类产品，成为市场上的唯一选择，而这家企业是全球不多的批量化
生产该产品的几家企业之一。

 国内市场里就难啦！这位老总叹道。不过，他说，最近有一家电站开发商慕名而来，希望能与自己合作去争取一个
投标机会。

 笔者的好奇心不禁被引发出来了，是什么原因使得这家电站开发商愿意放弃市场上的便宜产品，而选择我们这家会
员企业的价格更高的产品呢？何况，这还是在光伏电站开发商们都在拼命降低投资成本的背景下。

 原来，这家主动找上门来“买高价”的开发商，是希望通过采购质量更好的产品，来确保自己可以实现项目标书上
对于质量承保和服务承保方面的要求。自然，一番经济账算下来，还是划算的。显然，是标书的条款推动了创新产品
的销售，而这，正是市场机制在发挥作用。

 让市场机制发挥良性作用的前提，就是构建市场运作的边界条件，进而形成促进行业良性发展的体制。在这个有着
清晰边界的体制之内，让市场的需求和供给，能够在市场规律之下自然流淌形成对接，市场就自然会良性发展起来。

 而市场环境的边界、框架的建立，也就是一个“空间”的提供，这恰恰正是政府部门和行业协会所应着力之处。

 而具体的市场供需所包含的内容细节，政府部门和行业协会则不易太过干涉。

 然而，事实上，目前的行业标准大多为规范性的，因为定义了大量的细节要求，在很大程度上反倒成为了市场创新
的最大阻碍。

 要知道，新产品、新做法，在细节做法上，往往和传统产品的传统做法是冲突的。比如，建筑中幕墙玻璃的最小厚
度、支撑钢板的最小厚度等，是否只要定义需要保障一些安全、性能等方面的测试要求就可以了呢？

 在清晰的边界之中，抱持开放的态度，欢迎一切企业的一切创新做法，让市场的需求自动自然地流向创新的产品。

 如此，专业的人做好专业的事，让创新做法和创新产品能够在和上下游之间自由交流、自由流动，而不是目前这样
的“自产自销”——这实在是一种非流动的“死水”式的独角戏。

 也许，这才是踏实靠谱的光伏行业结构转型的做法——也就是说，行业协会去积极发挥作用，以专业支持者身份协
助政府部门做好边界和规则的制定，做好光伏市场的“空间提供者”，做好产业创新的“空间提供者”。笔者相信，
这乃是当下正在进行的政府与市场关系改革的方向，也是行业平台所应努力的方向。

 补贴，只是过渡性的政策扶持，其目标，本来就是为了培育出一个边界清晰、规则明晰的市场。

 不是吗？
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