
在经过2012年严重产能过剩的折磨之后，光伏行业带头大哥无锡尚德深陷破产危机。

欧盟6月份双反初裁临近，国外市场急剧萎缩，层层重压下，光伏业赖以发家的原料市场两头在外模式

再次暴露出致命软肋。

整个行业哀鸿遍野，而山东力诺集团凭借提前布局国内市场的先发优势左右逢源。

2012年国家第二批“金太阳”项目申报中，力诺电力获批11个共140兆瓦，占据山东市场40%以上，在国

内光伏行业名列第二；已完成项目核准的地面电站近200兆瓦，建设完成后，力诺电力今年电站建设整体规

模在国内光伏行业中位居前三。

抢滩开拓国内市场，迅速累积行业优势并创新化复制推广。“力诺模式”或许正成为开启光伏行业下一

个春天的新动力。

“今年这几个太阳能电站工程项
目做下来，销售收入差不多就十几个
亿了吧，完成既定任务肯定没问题。”
力诺太阳能电力集团品牌策划部负责
人韦兆文说，言语中颇显轻松。

要知道，如此谈笑间便完成十几
亿销售额，是发生在眼下内外交困的
光伏行业。

自2004年开始，受强劲外需及国
内产业政策扶持的影响，光伏业迎来
前所未有的发展黄金期，尚德、赛维、
英利、天合等业内翘楚不断涌现，我国
光伏产业整体规模短期内跃居全球首
位。而彼时，力诺光伏在国内光伏板块
上并不耀眼。

2010年前后，欧洲各国陆续削减
补贴政策，加上欧美“双反”，国际需求
急转直下；与此同时，光伏业诱人的利

润蛋糕吸引各路资本疯狂杀入，产能
过剩弊病瞬间爆发，原料和市场“两头
在外”的光伏企业大批陷入亏损。至
2013年，行业大佬无锡尚德宣布进入
破产重整，江西赛维被迫国有化，行业
发展再陷低谷。

如此低迷行情下，力诺光伏却一
跃而起。今年一季度先后中标河南济
源20兆瓦金太阳项目、山东时风集团
20兆瓦项目、内蒙古赤峰10兆瓦项目、
上海20兆瓦项目、山东邹城20兆瓦项
目等一系列项目，共计100兆瓦以上，
总金额近十亿元。

在国内光伏产能严重过剩的现实
下，100兆瓦的量级实在是一份让同行
眼馋的“大单”。

24日中午时分，记者在力诺光伏
组件无尘生产车间看到，伴随着机器

轰鸣声，身着统一制服的工作人员仍
紧张忙碌在流水线上，一批批组件产
品正被装入包装箱准备发车运走。

“现在工人三班倒，24小时不停生
产，还是供货紧张。”力诺光伏集团生
产总监王象河向记者介绍刚从欧洲购
买的超高清EL测试相机，“这是顶尖
的光伏组检测仪器，比原来的检测结
果更准确，已经在4月10日为欧洲最大
的电站承包商生产订单中实际应用
了。”

除了在国内市场持续发力，力诺
光伏还在澳大利亚、南非、日本、泰国
和中东地区等新兴市场同样高歌猛
进。

“我们在这些地区也并不是单纯
的卖组件，也进行安装，做电站，把根
牢牢扎下去。”韦兆文说。
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力诺为什么会从众多行业大佬中
杀出？

力诺太阳能电力集团总经理周广
彦认为，力诺六年磨一剑，历练出的

“力诺模式”之优势在于，力诺光伏板
块主要集中在产业链下游，即电池生
产、组件拼装、终端应用，因而企业内
部自控能力比较强，相对于上游受市
场冲击较小。

这并不是最重要的。在明眼人看
来，是力诺光伏对整个行业的前瞻能
力让其躲过光伏行业现在的“寒冬
期”。

2007年正是光伏产业的黄金期，
靠着欧洲各国的光伏发电补贴政策和
国内大干快上政策的热火猛攻，尚德、
赛维、英利、天合等国内光伏翘楚均在

这个时期涌现，我国光伏产业整体规
模也在短期内跃居全球首位。

但是，最早进入太阳能领域的力诺
却在光伏产业国际化喧嚣中选择了淡
定。

当时力诺的决策者认为，国内市
场必然是将来行业发展的重点和根
基，实际光电应用技术才是承载产品
销售的出路。正是在那时，力诺光伏成
立了独立的力诺太阳能电力工程公
司，也就是现在的力诺太阳能电力集
团前身，主打国内太阳能光伏应用市
场。

后来的事实也证明了这一点。
2010年后，欧洲各国陆续削减补

贴，加上欧美“双反”，国际需求急转直
下。

不过，力诺太阳能电力集团营销
总监刘建力也坦言：“这都是我们事后
才想明白的。那时我们也不理解公司
高层为什么坚持做国内市场。要知道
光靠做出口挣钱很容易，而国内还不
知道光伏发电是什么玩意。”

力诺光伏总经理李秉霖认为，这
与企业对光伏产业的理解与掌控有
关。他说，“(企业的)高管大都来自加
拿大、澳大利亚、新加坡等地，这种国
际化的管理团队有更宽的视野，对产
业有更深的解读，在发展中并没有刻
意将规模放在首位。在研发领域突出
转换率与新品研发等核心技术，在生
产环节突出成本控制和质量优先，在
销售环节突出终端需求与国内市场。”

只会给老外当打工仔，就像没根的大树

“当时的光伏产业热是靠出口带动起来的，原料和市场都掌握在老外手
里，国内企业充其量只是担当了光伏组件生产加工的角色，不少连安装都依赖
国外技术力量，虽然出口贸易额很大，但像没根的大树。一旦国外市场政策有
变，国际需求急转直下，就会被拦腰截断，连重生的机会都没有！”

——— 刘建力(力诺太阳能电力集团营销总监)

创富·行业报告

光伏寒冬，力诺谈笑“晒太阳”
成功，源于他们随时随地着魔一样狂想———

如何才能把力诺的电站安到人家的房顶上
本报记者 李岩侠 马绍栋

这几年，力诺集团陆续做了西藏日喀则10兆瓦、青海德令哈50兆瓦、力诺科技园10兆瓦荒坡电站和广西体育中心光电建筑一体化项目等一批代表性工程。

如何把力诺光伏板

卖到每一个空旷的屋顶上？

“我们所有的市场和应用技
术，都是在没有市场的地方被

‘逼’出来的。”
——— 韦兆文 (力诺太阳能

电力集团品牌策划部负责人)

“同行和局外人大多只看到力诺电力在历
次电站建设招投标中屡屡中标，却不知道为什
么，更不知道我们这六年在黑暗中摸索的艰
辛。”力诺太阳能电力集团品牌策划部负责人
韦兆文说。

创业初期，国内业务极难开展，力诺十几
个销售人员被逼无奈，只能靠卖太阳能路灯维
持运转，几乎不敢想能做到今天这个地步。

当时，韦兆文只是一个刚进入光伏行业的
年轻人，像许多同事一样，无论是走在路上还
是坐在火车上，每看到一片荒地或空旷的建筑
物顶面，他们就会像着魔一样狂想，“如何才能
把我们的电站安到人家的地面或建筑上！”比
如，在高速公路上，他们了解到，因为供电不方
便，高速公路无法使用一些电子监控设备，于
是就与高速公路合作设计开发高速应用模式；
看到一些城市标志性建筑有节能照明和亮化
需要，他们就主动找有关部门，说服他们接受
力诺的建筑与光电一体化建设模式。

春天需要期待

准备也很重要

“干了这么多年，力诺的品
牌、技术等优势已经建立起来，其
他公司再招兵买马、培养优势已
然来不及了。”

——— 刘建力 (力诺太阳能
电力集团营销总监)

2009年，政府为促进国内光伏产业的发
展，开始实施“金太阳”工程，旨在通过补贴培
育国内光伏发电这一战略性新兴产业。

而当时，由于国际市场需求甚旺，国内光
伏企业大都将目光聚焦在国外，真正对“金太
阳”工程感兴趣的似乎不多。但在力诺看来，这
是深度开发国内市场的好机遇。

如今，在行业形势倒逼之下，不少光伏企
业效法力诺模式，纷纷转战国内。但建设光伏
电站前期投资巨大，动辄过亿的资金让企业自
身几乎无力承担。只有那些深耕国内市场的企
业才能突出重围进入政府选择的视野。

渠道？技术？当那些当年只顾着猛力向外供
产品打市场的外向型企业循着市场的召唤想回
头开发国内市场，他们发现自己在国内几乎没
什么网络渠道，更没有成熟的可以应用到各种
环境条件下的光伏设计建设发电实用技术。

春天需要期待，准备也很重要。
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