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近几年，中国新能源产业的超乎常规发展掩盖了一系列行业结
构性问题。首先是产能过剩，过度乐观的市场预期和政府的大
力扶持使得新能源领域出现蜂拥而上的情况，大举投资致使产
能急剧扩大。其次，由于核心技术的缺失，中国企业处于产业
链低端，国外技术设备不断升级，价格随之上涨，中国企业只
能被动承受，丰厚利润落入国外厂商手中。第三，海外贸易壁
垒对中国新能源产业发展造成冲击。由于产品价格不断下跌，
欧美利用“反倾销和反补贴”调查与制裁设置贸易障碍，以出
口为导向的中国新能源企业陷入困境。

“走出去”是中国新能源企业提升竞争力，转变运营模式，摆
脱当前困境的重要手段之一，通过投资海外项目，可以开发新
市场，规避贸易壁垒，消化过剩产能；同时，收购海外先进企
业，获取其专有技术和研发能力，也是国内企业实现转型和升
级的重要途径。在全球范围，虽然一些国家由于财政紧张而削
减了对新能源产业的补贴，但从整体看，该产业仍处于快速发
展期，无论在发达国家还是发展中国家，新能源发电的装机容
量都在快速提升。在这种情况下。中国新能源企业应加快“走
出去”的步伐，推进产业转型升级，提升在全球市场的影响
力。

“走出去”是方向，然而在“走出去”的过程中，中国新能源
企业面临一系列的重要课题。

首先，找到一条适合自己的全球化发展之路。新能源企业首先
要明确自身的发展需求，这样才能有针对性的制定“走出去”
战略，避免盲目性；同时，应切实进行自身的优劣势分析，以
扬长避短；此外，还应最大限度的利用国家扶植政策和融资支
持。

其次，选择适当的投资区域。中国新能源企业在投资前，应通
过不同渠道对各国的政策法规，电力市场环境，基础设施状况
等情况进行深入调研分析，以选定投资目的地，并根据这些国
家的具体情况制定相应的投资方案。

第三，确定正确的投资方式。新能源属于战略性产业，各国都
很重视。投资方式不当会导致投资项目遭到排斥，难以顺利开
展。对于“初出国门”的企业，合资的形式应被优先考虑。因
为有本地伙伴的协助，企业能够更顺畅在当地进行投资经营活
动。

第四，适应各国有关新能源的政策法规。在全球范围，政府补
贴政策和扶持措施往往决定一个新能源项目盈利与否。在投资
前，企业应对各国新能源产业政策法规进行深入调研，在项目
启动后，也应持续追踪其投资所在国对于新能源产业政策法规
的调整。

第五，应对发达国家的“技术壁垒”。技术专利、标准、资
质、认证等为表现的“技术壁垒”成为中国企业进入海外市场
的重要障碍之一，增加了投资成本。面对这种局面，中国企业
应全面了解世界各国有关产品认证和知识产权保护方面的规
则，学会用法律武器维护自身利益；同时，还应积极参与国际
标准和规则的制定，获得更多的话语权。

第六，联合走出去。中国新能源企业的对外投资处于“点状”
的分散状态，企业之间缺乏协调和配合。“走出去”的新能
源企业应改变单兵作战的状态，组织起来，加强交流与合作，
在“走出去”的过程中形成集体竞争力。

本报告将对上述问题进行深入探讨，希望能为新能源企业及关
心新能源产业发展的人士提供一些有益的信息与分析，并希望
能有机会就本文中所涉及问题进行广泛的讨论。
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第一章	
挑战与机遇
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1.1中国新能源产业面临的挑战
近两年，中国新能源产业的发展面临一系列挑战。首先是产
能过剩。中国“十二五”规划将新能源列为重点发展的战略
性新兴产业，但这是基于国家整体战略的长期发展目标。一
些地方政府出于对GDP增长的需求，沿袭以投资拉动增长的
传统思路，在没有经过充分的科学分析与论证的情况下，通过
一系列扶持措施，推动光伏、风电等新能源项目上马，导致企
业一涌而上，行业产能过剩。专业机构的调查数据显示，光
伏行业2012年全球晶硅组件产能共60.3GW，其中来自中国的
产能就高达40GW；也就是说，全球2/3的光伏产能在中国，
而在这一年，全球光伏的装机容量仅为30.5GW1。风电行业的
情况也不乐观，据媒体报道，2011年中国风电设备制造行业
产能已达到30GW以上，而2011年中国风电新增装机容量约为
17GW，2012年约为14GW；国内风电设备制造业产能超过实
际需求量的一倍2。产能过剩造成中国新能源企业经营困难，
举步维艰。很多曾经的行业明星企业业绩大幅下滑，有些已负
债累累，甚至宣布破产。 

其次是核心技术缺失，自主研发能力不强。根据《中国新能源
产业发展与安全报告(2011--2012)》指出，中国新能源产业的很
多关键技术设备依赖发达国家。如风力发电设备的整机控制系
统需要进口；太阳能电池的高纯度原料和主要生产设备也须从
国外输入；用于生物质能发电的焚烧发电锅炉也主要产自国外3。
究其原因，是因为中国的新能源产业在很大程度上仍沿袭传统
制造业的发展模式，以加工为主，产品附加值低，高额利润都
被国外厂商赚走。以光伏行业为例，上游晶体硅制备、切片环
节技术含量高、利润回报最大，主要由发达国家企业所垄断；
中国企业大多从事居于产业链下游的电池、组件制造装配业
务，技术门槛不高，竞争者众多，收益也较低。中国光伏业因
此成为“世界加工厂”，对外依存度高，议价能力弱。近些年
来，中国的新能源产业迅速增长，但一些业内企业忽视研发创新
工作，以致长期可持续发展能力不足。

此外，海外市场疲软也是中国新能源产业陷入困境的重要原
因。在国际金融危机和欧债危机爆发后，全球经济持续低迷，
很多国家财政紧张，在不同程度上调低了对新能源产业的补
贴，导致新能源行业增长放缓，市场需求萎缩，价格暴跌。
而一些欧美国家设置贸易障碍又使情况进一步恶化。从2011年
起，美国和欧洲先后对中国光伏产品发起双反调查，对以外销
为主的国内光伏行业的出口造成重大冲击。据统计，2012年中
国光伏企业出口下降35%，其中太阳能电池及组件出口同比下
降达42%以上4。风电设备以内销为主，但美国对华风电塔的
双反措施也使相关企业蒙受了一定的损失。

1.2 “走出去”是应对挑战的途径之一
为帮助中国新能源行业应对当前挑战，中国政府已出台多项纾困
措施，增强国内需求，推动企业转型升级。鼓励企业加快“走出
去”是促进其转型升级的重要途径之一。

首先，“走出去”有助于解决过剩产能的问题。中国新能源市
场面临供大于求的困境。不过，从全球范围看，新能源是各国
都鼓励发展的朝阳产业，尤其在一些发展中国家，产业发展刚
刚起步，潜力很大，需求不断增长。中国新能源企业应具备更
广阔的国际化视野，借鉴发达国家经验，通过在海外投资设厂
来消化过剩产能，获得更大的增长空间。“转移产能”有多种
选择，欧美国家是中国企业的主要出口市场，中国企业可以去
这些国家投资设厂，直接在当地销售产品，也可考虑去人工成
本较低的发展中国家设厂，培育和开发新兴的新能源市场。

其次，“走出去”是加速提升研发能力和技术水平的有效途径
之一。目前，中国已是新能源设备的生产大国，但关键技术大
多掌握在发达国家手中。技术研发有其客观规律，需要时间的
积累，不可能一蹴而就。在这种情况下，中国企业可以通过直
接收购海外先进企业，获取专利技术，提升研发力量；企业还
可以在海外设立研发机构，招聘和培养国际人才，以追踪前沿
科技信息，更贴近海外市场和客户需求。金风科技是中国领先
的风机制造企业，以直驱永磁技术在国际市场占有一席之地。
这项技术就是金风科技“走出去”所获得的成果。直驱永磁技
术最初掌握在德国风机制造商Vensys公司手中。金风科技先与
Vensys搞联合研发，几年后进而收购了这家德国公司的大部分
股权，最终完全掌握了该项技术，拥有自主知识产权，并获得
了强大的研发设计能力。
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案例 一：金风科技——以技术驱动全球化运营5 

在国际市场上，中国制造业企业给人留下的印象是通常集中于
产业链的低端，主要从事低附加值的劳动密集型产业。金风
科技试图在技术和资本密集型的风电行业开拓一条“以技术带
动市场”的国际化之路。作为风电设备研发及制造，以及风电
整体解决方案供应商，金风拥有自主知识产权的直驱永磁技
术，是中国最大、全球第二大风电设备制造商6。目前金风在
美国、欧洲、澳大利亚、南非、拉美等国均有运营。

公司成立之初就进行了明确的定位，那就是成为一个国际化的
企业，以国际化来带动公司的发展。金风科技的国际化特点可
以总结为全球化的技术、运营、采购和资本运作。

风电是一个高附加值、技术和资本密集型行业，要想在这样一
个行业中成为具有核心竞争力的全球性企业，增强技术和研发
能力为重中之重。

本世纪初，金风科技的研究人员了解到国外正在研制直驱永磁
技术，采用该技术的风机具有结构简单、可靠性高、效率高、
维护成本低的优点。2004年，金风科技开始与德国风力发电机
组制造商Vensys能源有限公司联合开发直驱永磁技术，2005年
6月完成了样机研制。2008年，金风科技收购了Vensys70%的股
份，增强了风电技术研发实力，具备了完全自主研发的设计
能力。到2009年，金风科技完成了直驱永磁风机容量的三次升 
级7。可以说，与Vensys的合作使金风在技术研发工作初期阶段
就处于了较高的起点，中、德技术人员的交流互访和培训也为
金风科技始终保持自己作为风电装备直驱永磁技术领域的“领
头羊”地位奠定了基础。“中国风机、德国技术”，成为了金
风进军国际市场的主打牌。

在管理上，金风科技也处处体现出国际化企业的特点。在海外
运营中，金风科技大胆聘用了解当地市场的管理人员，而且充
分放权。金风美国公司的首席执行官Tim Rosenzweig有在香港
工作的经验，但在最初和金风中国管理层沟通的时候，仍然
感觉到中美双方在管理理念上的不同。Rosenzweig这样形容当
初的分歧：“我需要说服他们，在美国做事情的方式和中国不
同，包括需要建立本土化的供应商网络，和重视那些活跃在美
国市场的跨国公司竞争者”8。

在Rosenzweig的主导下，金风美国公司的团队组建起来了，成
员中绝大多数是拥有丰富的美国风电行业知识，并具有在跨文
化环境下工作经验的本土员工，中国籍员工仅占15%。这样的
员工结构使得金风“在美国市场就用美国方式来做事”成为
了可能，而这是金风美国成长为一个真正的本土公司的基础。
比如公司召开会议就完全采用美式的讨论会方式，中美员工在
会议中大胆地表达自己的想法，这种开放的会议模式与中国员
工习惯的“一言堂”完全不同。这种转变也给来到美国公司的
中国总部人员留下了深刻的印象。他们甚至计划邀请美国公司
的管理人员到中国来讲课，以在全公司范围内传播先进的全球
化管理理念。而金风的美籍员工也积极吸收中国文化，比如每
天学习几个汉字，在中国节日里举办酒会，利用中国的“酒文
化”拓展并维护与美国商业伙伴的关系等。

在海外运营的中国公司要想赢得当地商业伙伴的认可并不容
易，金风刚进入美国市场的时候，也面临重重困难。比如，在
海外风电企业进入美国市场的过程当中，银行融资贷款以及项
目评估普遍要求风电机组需要在美国本土有100台连续运营一
年以上的记录9。为了满足这一要求，金风先自己投入资金建
风电场，然后再自行运营或者是转售出去。同时，金风以技术
为出发点，用先进的技术取得客户的认可，并花大力气建立并
维护与第三方供应商和售后服务提供商的关系，向合作伙伴展
示金风在美国市场发展的决心。管理运营国际化中少不了人才
这一环节。除了在海外市场雇佣当地员工外，金风总部也聘用
外籍人士，并开设金风大学，为来自世界各地的金风员工提供
培训机会。另外，金风每年也会招收多名在中国留学的外籍学
生在总部实习，他们中的有些人以后还会在本国的金风工作，
成为传播金风理念和企业文化的种子。

5	 毕马威与中国国际投资促进会联合访谈
6	 和讯网，http://news.hexun.com/2012-04-03/140038037.html
7	 新华网，http://news.xinhuanet.com/fortune/2011-04/07/c_13817462.htm
8	 “Goldwind USA: Chinese Wind in the Americas”, Harvard Business School, N9-912-416, 
        May 3, 2012
9	 “推进投资合作 中美应齐步走”，《国际商报》，2012年7月20日，
        http://intl.ce.cn/sjjj/qy/201207/20/t20120720_23508488.shtml
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10	 “Goldwind USA: Chinese Wind in the Americas”, Harvard Business School, N9-912-416
11	 中国半导体行业信息网，http://www.csia.net.cn/Article/ShowInfo.asp?InfoID=29557
12	 财经网，http://www.caijing.com.cn/2010-12-24/110601815.html
13	 世界资源研究所，《中国对外风能和太阳能产业投资:趋势和动力》
14	 毕马威统计

在采购和资本运作上，金风科技也充分展现出国际化的特点。
在美国市场，金风致力于增加本地采购的比重。虽然考核新
的供应商会多花一些时间，但可以节约时间和运输成本，提高
售后服务质量，塑造金风的品牌形象，同时也为当地经济创造
了大量的就业机会，并促进配套生产商和整个行业的发展。伊
利诺伊州的Shady Oaks项目就是一个很好的例子。在这个项目
中，金风提供的设备中有超过60%的零部件是“美国制造”，
这甚至比美国很多本土供应商项目的国产化率都高。通过这个
项目，金风为美国的供应商创造或保留了150个就业岗位，而
在Shady Oaks现场施工和运营的岗位则多达200个10。

全球采购从另一个方面也促进了金风全球资本运作。因为金风
设备中美国本土产品比例较高，现在金风已经开始与美国进出
口银行接洽，寻求出口信贷支持，以帮助金风进入拉美市场。
另外，金风国际化运营程度较高，在市场上拥有技术优势，这
也为它赢得了一些国际性金融机构的认可和资金支持，包括国
际金融公司和世界银行。

根据金风的发展目标，到2015年，金风科技海外市场收入占总
收入的比例将由2011年的10%增长到30%。而这仅仅是一个财
务指标，金风的远景目标是成为一个“总部在中国的国际化公
司”，而非一个“在世界各地运营的中国公司”。虽然目前金
风科技距离这个目标还有差距，但它的企业文化、创新能力和
人员储备已经具备了国际化的雏形，它的国际化道路将会越走
越宽广。

规避贸易壁垒也是“走出去”的重要目标。欧洲、美国先后发
起“双反调查”，中国企业出口受阻，不如转换经营思路，到
海外投资建厂，建立自己的营销渠道和售后服务体系，这样不
仅能够突破欧美国家的贸易壁垒，还使自身产品更能适应海外
市场的需求，从而获取新的市场份额。目前，已有一些中国新
能源企业看到这个趋势，跨出国门，到海外寻求发展。有些计
划直接在目标市场投资设厂；也有一些打算在不受贸易制裁措
施约束的地区建立生产基地，再向欧美国家出口。与此同时，
部分设备制造商开始转变经营模式，尝试在海外建设新能源发
电站，提供整体解决方案。如无锡海润光伏科技在罗马尼亚投
资建设大型光伏电站项目；聚能硅业在意大利和希腊投资建设
光伏电站项目11；金风科技在美国建设风电场等12。通过进军发
电行业，向下游产业链延伸来带动上游制造业发展。这样不仅
有助于制造业务打破贸易壁垒，还能够促进企业整体的转型升
级。

1.3中国新能源企业将加速“走出去”
据国际资源研究所数据，在过去10年，中国风电和光伏企业
已在海外30多个国家投资，项目总数超过120个，其中有统计
数据的项目有53个，累计投资额约400亿美元；累计装机容量
达6GW13。从趋势上看，中国新能源企业对外投资呈现持续
增长态势，尤其在过去几年，增速不断加快。根据我们的统
计，2011年之前，在国家发改委利用外资和境外投资司网站上
公告的新能源项目不超过10项；在2011年，一年之中公告的项
目就达12个，到2012年，这个数字又增加一倍至25个。由于发
改委一般仅公布规模较大的投资项目，因此上述统计仅是不完
全统计，但也能从中看出，在最近两年，大型新能源海外投资
项目增长很快14。
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我们预计，未来中国新能源企业将加快“走出去”的步伐。

从国际的情况看，清洁能源在全球能源市场的重要性将不断增
强。国际能源组织（IEA）发表的一份报告预测，到2016年，
水能、风能、太阳能以及其他新能源的发电量将高于天然气，
且将是核能发电的两倍；到2018年，新能源的发电量将占据全
球总发电量的25%，而在2011年，这一比例为20%，2006年为
19%。国际能源组织同时指出，新能源所占比重的增长将主要
来源于风能和太阳能，到2018年，除水电外的新能源所占比重
将上升至8%。这一比例是2012年的2倍，2006年的3倍。发展中
国家将会是未来新能源发展的热点区域，据国际能源组织预
测，在未来5年，经济合作暨发展组织(OECD)之外的发展中国
家将贡献三分之二的全球新增清洁能源发电量15。

15	 路透社，http://cn.reuters.com/article/industryNews/idCNL3S0F325Z20130627
16	 证券时报网，http://epaper.stcn.com/paper/zqsb/html/2011-10/19/content_312069.htm

从国内的情况看，新能源是“十二五”规划要求大力发展的战
略性新兴产业，对国家产业转型和升级具有重要意义。在“十
二五”期间，新能源产业的发展将主要体现在技术水平提高、
产业结构优化和产业层次提升等方面，而国际化是实现这些目
标的重要途径。商务部、国家发改委、科技部、工信部等政府
主管部门已联合发文鼓励包括新能源在内的战略性新兴产业 
“走出去”，利用全球的技术和市场资源，提升自身能力。为
此，国家出台多种扶持措施，包括简化境外投资审批程序，加
大对境外投资的外汇资金支持，扩大企业境外投资自主权16。除
了政府加大支持力度，企业自身的国际化水平也有很大提高，
经过这些年来在海外市场的磨练，很多新能源企业已积累了一
定的国际经验，为进一步加快拓展海外业务奠定了基础。同
时，新能源汽车、汽车电池等新兴产业也在加快国际布局，成
为新能源行业“走出去”的又一有生力量。
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第二章
第二章 明确“走出去”的方向
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2.1 海外投资战略的制定
在2013年，毕马威发布《大潮汹涌，梦想可及：再思中国企业
全球化》报告。此份报告指出，“企业的对外投资活动是公司
整体运营的一部分，企业的整体战略是制定企业海外发展战
略的基础，是指导企业开展海外投资活动的指导原则。”新能
源企业赴海外投资，首先要明确自身的发展目标，这样才能有
针对性的制定“走出去”战略，避免盲目性；同时，要进行自
身优劣势分析，以扬长避短；此外，还应在“走出去”的过程
中，充分利用政府和金融机构的支持。

中国新能源产业正面临产能过剩、出口受限、技术落后、国内
市场发展空间有限等诸多问题。企业应根据自身需求，制定
投资战略。一些企业需要消化过剩产能或规避贸易壁垒，可考
虑在海外直接设立生产设施；其他一些企业在国内经营情况良
好，希望在海外寻求新的发展空间，则宜采取更为灵活的策
略。比如新奥集团，在国内是太阳能薄膜电池制造商，进入欧
洲后根据市场情况调整经营战略，进军产业链下游业务，开发
太阳能电站，不仅获得较制造业务更为丰厚的利润，同时还能
带动国内产品的出口17。对于希望获取先进技术的企业，根据
具体需求不同，有些会考虑进行海外并购，直接获取专利技术
和研发能力；另一些则会选择在发达国家建立研发中心，利用
当地的科研力量提高自身技术水平。

在进行海外投资时，企业应对自身能力有一个清醒的认识，以
发挥优势，补足短板。一些新能源领域的大型国企财力雄厚，
在国内处于行业领头羊的地位，但对海外市场了解有限，更缺
乏实际运作经验。在这种情况下，如何制定适当的“走出去”
战略就至关重要。中节能太阳能科技有限公司是中国最大的光
伏电站运营商之一，近几年在国内发展迅速；走出国门后，该
公司并未急于寻求扩大业务规模，而是针对自身海外经验不足
的弱点，寻找了解海外新能源市场情况的合作伙伴，双方分担
风险，共享收益，取得了良好的业绩18。  

目前，世界各国政府都很重视新能源的发展，这已成为新能源
产业的重要优势之一，企业应充分借助国家的力量“走出去”。
例如，中国的援非项目就带动了很多国内新能源企业打入非洲
市场。此类援助项目能够发挥良好示范效应，启动当地市场需
求，培养潜在客户，为企业日后全面拓展非洲市场奠定基础。
国家的外交活动也是推进新能源对外投资的好机会。我们访谈
的神华国华、新奥新能源、万向集团等新能源企业都曾作为企
业代表参与中国高层领导的外访活动，有些项目还是在中外双
方领导人见证下举行的签字仪式，这有助于提高中国企业在海
外的影响力，在一定程度上也可降低政治阻力。

新能源项目一般需要较大的资本投入，是否拥有充足的资金往
往是项目成败的关键因素之一。近几年，由于国际金融危机、
欧债危机的影响，很多欧美的金融机构资金紧张。相比之下，
中国拥有庞大的外汇储备，国内银行资金相对充裕，且大多具
备一定国际经验，能够为企业海外拓展提供强有力的支持。例
如，民生银行凭借个性化的综合金融服务，以及对全球新能源
市场情况的把握，成功地帮助一批民营光伏企业“走出去”19。
中国新能源企业应充分利用这一有利条件，在海外新能源领域
的竞争中占得先机。

17	 毕马威访谈
18	 毕马威访谈
19	 毕马威访谈

“‘走出去’战略的作用不应仅仅局限于推动‘走出去’，更为
关键的是如何将企业自身优势与投资目标的实际情况（例如公司
架构及管理团队等）相结合，使得项目投入运营后可以达到企业
初始的投资目的。” 

毕马威中国电力及公用事业主管合伙人 邹俊
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案例 二：新奥集团——转变经营思路，探索海外
新能源业务创新发展模式20 

目前，在全球范围内，新能源产业都要依赖政府扶持，否则难
以与石油、天然气等传统能源竞争。近两年，由于全球经济不
景气，一些欧美国家财政紧张，减少了对新能源产业的补贴，
这使得不少企业陷入困境。一些企业开始思考新的发展模式，
如新奥集团。这家公司正在探索通过对新能源节能环保优势的
综合开发利用来推动产业发展的新路。

新奥集团创建于1989年，是国内著名的民营能源企业。该集团
从城市燃气业务起步，持续推动能源生产与利用方式的转变，
经过持续的产业升级与拓展，构建了能源分销、智能能源、太
阳能源、能源化工等多元产业。同时，新奥集团坚定不移的实
施“走出去”战略，已将业务拓展至欧洲、美洲、大洋洲等多
个海外地区21。

基于多年在海外能源领域投资累积的经验，新奥集团认识到仅
靠制造和发电业务在海外市场竞争力有限，应将多种新能源和
生态技术结合在一起，进行综合开发。新奥集团设想在海外建
立综合性新能源与生态科技产业园，其中包括太阳能发电站、
光伏设备制造基地、微藻培育基地、以及生态技术产业区等。
根据新奥集团的计划，太阳能电站可为园区提供清洁能源；光
伏制造业为太阳能电站的扩展提供设备；微藻基地生产生物质
能源和生物原料，并大量吸收二氧化碳；生态技术产业则利用
微藻原料和园区无污染环境生产高品质产品；同时，园内企业
将由泛能网连接在一起，实现能效最大化。新奥集团将作为产
业园的开发商和运营商，向相关行业的国内及海外企业招商，
并在企业进驻园区后为它们提供其所需的各项服务。目前，新
奥集团正积极在各国寻找适合的投资机会，将这个宏伟设想变
为现实。

跨行业联合开发是新奥集团在海外探索的另一种全新发展模
式。目前，不少中国的房地产公司正在拓展海外市场。新奥集
团计划与这些公司联手，为其地产项目提供清洁能源，一方面
提高这些项目的绿色含量，另一方面也为新奥集团开拓新的市
场发展空间。该公司正在与一些中国的大型房地产开发商探
讨，应用分布式光伏发电和泛能网技术在美国一些城市兴建环
境友好型节能环建筑；这样不但可以大幅减少能源消耗和二氧
化碳排放量，还能够借助环保概念，改善开发商形象，提高当
地民众对中国投资的接受度。

在推进新能源业务发展的过程中，新奥集团深切地感受到，这
是一个高科技行业，只有不断的技术进步才能支持新业务模式
的创立和发展。为此，该公司高度重视科研工作，不惜花费重
金充实研发力量，从海外聘请大量高级人才，建成光伏、微藻
和智能能源等多个国家级实验室。科研工作须循序渐进，不可
能一蹴而就。新奥集团对研发工作的投入是长期性的，经过多
年的艰苦努力，该公司已在多个新能源领域取得丰硕成果。比
如泛能网，利用智能协同技术，将各类可再生能源和化石能源
进行高效转化与配置，实现终端用户能源利用率最大化。新奥
集团已在山东省建立了泛能网试验园，并将在海外项目中运用
此项技术。在加强自身研发活动的同时，新奥集团还十分注重
利用全球研发资源，定期与麻省理工学院，斯坦福大学，哈佛
大学等全球顶尖的研究机构开展学术交流，通过各种形式的合
作获取最新技术，并敢于承担风险，率先将这些科研成果投放
市场。

20	 毕马威访谈
21	 新奥集团官网，
        http://www.enn.cn/wps/portal/!ut/p/b1/04_

SjzQ0tjAxNrYwMDXUj9CPykssy0xPLMnMz0vMAfGjzOLNgpzcHZ0MHQ3c_
YzMDTzDjAxc_T28Db0dzfRzoxwVAWIJIoc!/?pageid=profile
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良好的政府关系也是新奥集团新能源业务发展的重要支撑。作
为新兴产业，新能源的发展需要政府扶持。这不仅体现在争取
补贴上，更重要的是，利用政府的力量推动新能源技术为大众
所接受。新奥集团的很多新技术要求对现有基础设施进行全面
升级。如果仅靠企业自身的力量则很难推广，需要有政府介
入。新奥集团主张企业与政府应结成合作伙伴，共同推进产业
发展。如推广泛能网技术，该公司联合美国杜克公司与中国廊
坊市和美国夏洛特市签署合作协议。新奥集团与杜克负责技术
研发；廊坊与夏洛特负责向所辖区域的工业园区、居民社区推
广此项技术。在美国，新奥集团的很多新能源项目都得到了当
地政府的支持，这使得项目进展顺利不少。不过，在欧美国家
经营政府关系与国内颇为不同，首先，项目本身要符合当地社
区的利益，比如不会破坏环境、能够提升就业水平等；同时将
政府关系与公共关系放在同样重要的地位，不仅积极向项目所
在国的政府官员游说，还应十分重视与当地民众建立良好关
系，在获得民众的赞同后，也就不难得到官方的支持。

展望未来，新奥集团表示，将继续促进新能源业务“走出去”。
该公司以往的投资集中在欧美发达国家，这主要由于这些地区
的市场比较成熟、风险相对较小。经过多年的历练，新奥集团
现在已拥有较为丰富的海外投资经验，准备向新兴市场国家进
军。这些国家的项目一般来说会有较高的收益率，但也会面临
很多不确定因素。新奥集团会在立项时进行全面风险分析，以
最大限度保证投资的安全性。同时，该公司还将进一步加强在
发达国家的并购活动，获取先进技术将是主要目标之一。

案例 三：民生银行——做民营光伏企业“出海”
的金融后盾22 

在“走出去”的路途上，缺乏金融支持是中国新能源企业所面
临的主要问题之一，特别是对一些规模较小、实力较弱的民营
企业。在这种情况下，民生银行凭借其对全球新能源市场情况
的了解，帮助客户选择适当的投资模式，提供个性化的金融综
合解决方案，成功地帮助一批民营企业“走出去”，在国际新
能源市场占有一席之地。

中国民生银行股份公司成立于1996年1月，是中国大陆第一家
由民间资本设立的全国性商业银行，其主要服务对象也是民营
企业23。该行很早就提出以金融服务支持民营企业“走出去”
的理念，并设立专业团队负责该项业务。民生银行能够提供多
方面的助力，不仅是资金的提供者，还是投资顾问，帮助客户
选择最佳的海外投资方案。

近两年，由于产业结构不合理、产能过剩、同业恶性竞争等原
因，国内光伏产业陷入困境，很多企业希望“走出去”寻找新
的发展空间，但苦于对海外市场了解有限，也缺少跨境投资经
验。民生银行具有强大的资金实力，加之多年来对全球光伏产
业的发展有深入研究，能够在各方面为光伏企业“走出去”提
供支持。

22	 毕马威访谈
23	 民生银行官网，http://www.cmbc.com.cn/about/jianjie.shtml
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中国民营光伏企业赴海外投资，首先要解决怎样“走出去”的
问题。国内大部分光伏企业是设备生产商。民生银行指出，
基于当前国际新能源行业发展状况，仅靠制造业已很难在海外
市场打开局面。民生银行协助这些制造企业向产业链下游的电
站建设领域拓展，以项目开发促进组件出口。例如，国内一家
光伏组件制造商采纳了民生银行的建议，选择电站“开发—建
设—转让”的方式拓展海外业务。该公司在意大利等国获得了
多个光伏发电站项目的开发权，通过工程承包带动产品销售，
在项目建成后再将电站资产出售给欧洲长期投资人，如养老退
休基金等。这样在实现组件销售的同时，还可进一步获得投资
收益。民生银行为这家企业量身定制了境外投融资方案，助其
顺利推进项目。目前，该公司已在欧洲建成两个光伏电站并成
功转让，同时正在以同样的模式进行后续项目的开发24。

明确了投资方向，民营光伏企业“走出去”还急需资金支持。
海外光伏电站开发资金投入较大，民营企业自身实力有限。自
2008年以来，国际金融危机导致全球经济持续不稳定，欧美国
家的金融机构避险意识增强，普遍不愿向光伏发电项目贷款。
中国的民营光伏企业很难在海外市场自主筹措项目建设、开
发所需的资金。面对这样的局面，民生银行根据国别和项目类
型的不同，有针对性地制定融资方案，有力地支持了民营光伏
企业“走出去”。例如，民生银行在国内的一个客户通过竞标
获得了加拿大光伏电站项目的开发权，由于该公司资金不足，
当地银行又不愿意提供建设期贷款，因而项目迟迟无法开工。
民生银行经调查发现，电站是采用客户自己生产的组件，因此
项目资金部分已通过组件延期付款的方式得到解决，只是剩余
的开发和建设费用需要融资，所需资金量在该客户的国内授信
额度之内。在这种情况下，民生银行向加拿大方面开立付款保
函，使得客户的项目获得了当地银行的低成本贷款25。

近几年来，民生银行为十多个海外光伏项目提供了融资服务，
这些项目均经营状况良好，其中一些已还清贷款。在这些年
的经营实践中，民生银行在海外光伏发电领域积累了丰富的项
目融资经验：要高度重视尽职调查工作，在做出贷款决策前，
聘请专业机构对客户的财务和经营状况，以及项目所在国光伏
行业的发展规划、市场准入、补贴政策、并网售电、环保要求
等诸多方面进行全面了解；同时，向客户强调项目的合规性要
求，由资深律师把关，不规范的项目一律不做；此外，严格进
行风险管控，借助行内外资源进行包括国别风险、市场风险、
环境风险、社会风险、汇率风险等各项评估，充分预估项目可
能遇到困难和不可控因素，事先做好应对预案，保证客户及时
还款。

展望未来，民生银行计划利用其在光伏行业的经验，将海外项
目融资服务扩展至其他新能源领域，如风能和生物质能源，目
前已有一些风电项目在酝酿之中。可以预见，随着业务范围的
不断扩展，民生银行将日益成为民营新能源企业“走出去”的
坚实金融后盾。

2.2 投资区域的选择
各国新能源产业的市场环境和发展水平差异很大。目前，欧美
是全球最大的新能源市场，但增长已放缓，竞争日趋激烈。在
发展中国家，新能源产业的发展方兴未艾，但政策法规和配套
设施尚不完备。新能源企业应根据自身需求明智的挑选投资目
的地。

正如我们在《大潮汹涌，梦想可及：再思中国企业全球化》报
告中所指出的，“在进行海外投资时，战略目标将在很大程度
上决定地域的选择”。对于以获取先进技术为主要目的新能源
企业，发达国家将是理想的投资区域。这是由于新能源产业的
前沿技术主要掌握在这些国家手中。近几年，欧美国家经济不
景气，市场需求疲软，很多新能源企业陷入财务危机，成为中
国企业潜在的并购目标。此外，很多中国新能源企业还在欧美
国家设立研发中心，利用当地的科研人才，进行技术开发。

对于以市场扩展为目的的新能源企业，怎样选择投资区域，就
需要具体问题具体分析。发达国家市场成熟，法律体系完备，
投资风险相对较小，但收益率也较低；发展中国家市场发展潜
力大，收益率相对较高，但不可预测因素较多，风险也较大。
如何做决定主要取决于企业自身的实力以及风险偏好。不过，
从发展趋势看，发达国家的新能源市场增长放缓；发展中国家
的重要性日益增强。

据媒体报道，在2012年，发达国家的新能源投资较上年下降了
29%；相比之下，发展中国家对新能源的投资则上升了45%，
尤其是中东和非洲，对清洁能源产业的投资增幅高达228%。
同时，发展中国家的新能源发展目标、布局规划及政策框架也
逐渐成熟，为未来的大发展创造了条件26。在发达国家对新能
源产业的限制不断增多，补贴日趋减少的情况下，很多在发达
国家投资的中国新能源企业已将目光投向发展中国家。当然发
达国家的市场机会仍然存在，例如在日本，核泄漏事故发生
后，政府加大对清洁能源产业的支持力度，推动该国新能源投
资增长了70%以上27。

24	 基于民生银行提供的资料整理而成
25	 基于民生银行提供的资料整理而成
26	 中国节能服务网，http://news.emca.cn/n/20130729103305.html
27	 中国节能服务网，http://news.emca.cn/n/20130729103305.html
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28	 毕马威访谈
29	 神华国华官网，http://www.guohua.com.cn/jsp/about.jsp?ColumnID=1

中国企业的国际化经验尚浅，在从事对外投资时，进行充分的
调查研究尤为重要，对于新能源企业来说更是如此。投资目标
国的政策法规，电力市场环境，基础设施状况等情况对新能源
项目的成败与否都有直接的影响。因此，在投资前，应对各个
潜在投资区域进行深入调研分析，以选定投资目的地，并根据
这个地区的具体情况制定相应的投资方案。	

2.3 投资方式的选择
新能源属于战略性新兴产业，在世界各国都占有重要地位，牵
扯到方方面面的关系。投资方式不当会导致投资项目遭到排
斥，难以顺利推进。对于在海外投资和经营经验不多的企业，
合资参股的形式应被优先考虑。因为有本地伙伴的协助，企业
能够更顺畅的与投资所在国政府接洽，利用其优惠政策；同时
与该国电力市场的其他参与方协调也更便利。目前，已有很多
中国新能源企业通过与海外企业合资的方式成功“走出去”。
我们访谈的神华国华成功在澳大利亚运营大型风电项目，其重
要经验就是寻找一个合适的外方合作伙伴。该公司在国内曾与
澳大利亚塔州水电合作开发风电场，取得良好业绩；赴澳大利
亚投资时也同样选择塔州水电作为合作伙伴。得益于双方对彼
此的情况都十分了解，合作项目进行的十分顺利，两家公司还
签署了战略协议，计划继续扩大合作规模。

案例 四：神华国华——以“引进来，走出去”的
方式迈向全球化28 

新能源属于新兴产业，国内企业虽然发展很快，但经验尚浅，
尤其在海外投资时，面对完全陌生的市场环境，会遭遇很多始
料不及的问题。在这种情况下，寻找一个熟悉海外投资环境的
合作伙伴共同发展可以事半功倍。然而，如何选择合适的海外
合作方对于中国企业来说是一个不小的难题。神华国华能源有
限公司独辟蹊径，通过“引进来，走出去”的方式，在较短的
时间打入海外市场，占有一席之地，其经验值得借鉴。

神华国华成立于1998年，隶属于特大型央企神华集团，是国内
最早涉足风力发电的国有企业之一。经过10多年发展，该公司
已在中国河北、山东、江苏、东北及内蒙等风资源丰富地区
建立了多个风力发电基地，总装机容量在国内名列前茅29。同
时，神华国华还积极实施“走出去”战略，成为最早踏出国门
在海外运营风电场的国有新能源企业之一。

“引进来，走出去”是神华国华拓展海外业务的重要经验。该
公司的一个主要海外合作伙伴是澳大利亚塔州水电集团，双
方合作始于中国国内的风电项目。在2006年，塔州水电下属澳
大利亚瑞丰公司来中国投资，与神华国华建立合资公司，一
起开发了山东荣成等多个风电场。瑞丰给神华国华带来了先进
的风电场管理和运营经验，双方在共同经营的过程中，不断磨
合，建立良好的合作基础。在神华国华决定“走出去”时，这
种合作关系发挥了关键作用。在2011年，塔州水电计划在澳大
利亚建设新的风电场，苦于没有资金，要将现有风电场的股权
招标出售，并约请神华国华参与竞标。经过几轮竞争，神华国
华最终顺利中标。得益于以往良好的合作关系，双方对彼此的
组织机构、企业文化和员工团队都十分了解。神华国华虽然拥
有控股权，占主导地位，但十分注重采纳塔州水电的意见与建
议，风场的日常运营也由外方负责，中方仅派遣很少的人员常
驻参与管理。项目启动后运行良好，全年满负荷发电小时数达
3400-3500小时，财务收益超出预期。其后，神华国华又收购了
塔州水电一个规模更大的风电项目，合作模式同上一个项目相
同，也同样运转良好。双方还进一步签署了战略合作协议，初
步目标到2020年，将在澳大利亚合作开发的总装机容量从目前
的30多万千瓦增加至100万千瓦。
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这种将中外合作从国内延伸至国外的“走出去”方式，使神华
国华的对外投资少走了很多弯路，从而在较短的时间内，适应
和融入海外市场。除此以外，神华国华在拓展海外业务时还积
累了一些符合新能源产业特点的项目经验。

首先，重视政府关系。政府的扶持对新能源产业的发展至关重
要。作为央企，神华国华充分利用自身优势，采取多种方式获
取政府的支持，例如在国家领导人外访时，作为企业家代表
陪同出访，争取更多的曝光率。该公司与塔州水电的合作在很
大程度上是中澳双方政府所促成的；项目协议也是在中国高层
访澳期间，在两国领导人的见证下签署的。神华国华十分注重
与投资所地政府保持良好关系。以澳大利亚项目为例，塔斯马
尼亚州州长和其他州政府官员经常被约请来华访问交流，双方
建立起相互信任的关系。这对神华国华在澳投资发挥了积极作
用：中方能够更好的掌握当地有关新能源产业的政策法规，在
处理与当地社区关系时也更加得心应手。

此外，还应重视环保减排交易市场的作用。神华国华在国内
的新能源项目大都纳入“清洁发展机制（Clean Development 
Mechan i sm）”，通过国际“碳交易”市场获利不少。澳大
利亚实施所谓“绿色证书”制度，新能源项目并网发电后可获
得“绿色证书”，能够在澳大利亚国内进行交易并兑现，这已
成为神华国华在澳项目的重要收入来源之一。由于直接受各国
经济形势和政府政策影响，国际“碳交易”市场波动很大，神
华国华为此设立了专门的团队，密切追踪市场动态，以期实现
此项收益的最大化。

澳大利亚只是神华国华发展海外业务的第一站，该公司还在欧
洲、美国、南美等地区积极寻找项目机会。神华国华曾在国内
与多家海外企业联合开发风电项目，因此希望沿用澳大利亚项
目的成功经验，借助这些合作伙伴的帮助进军其他海外市场。
不过，各国新能源市场状况各不相同，神华国华将因地制宜，
探索出适合当地情况的新能源开发模式。

对于已具有丰富海外投资经验的企业，也可选择独资新建或控
股收购，以获得对企业更大控制力，便于日后进行业务布局。
万向集团对美国先进锂电池制造商A123的收购案就是这样一个
例子。作为国内最早“出海”的民营企业之一，万向集团早在
上世纪90年代就已走出国门，经过多年摸爬滚打，积累了丰富
的海外营商经验。因此，该集团不仅拥有全球化发展的眼光，
也具备跨国整合的能力。万向集团将此次并购案作为其全球布
局中的一环。A123被定位为集团电池业务的美国研发中心，而
其制造业务将被剥离，然后与万向集团原有的电池生产部门合
并，成为集团的电池生产基地，业务重心在中国。这样就能够
发挥美中两国各自的比较优势，形成明确的跨国分工，提升产
业链的整体效率。

案例 五：万向集团—— “走出去”发展新能源业
务30 

目前，很多传统产业的增长开始放缓，进一步发展空间有限。
在这种情况下，选择一个新的发展方向至关重要。万向集团将
新能源产业作为未来企业转型和升级的方向，通过“走出去”
整合全球市场和技术资源来推动新能源业务的发展。

万向集团始创立于1969年，起初只是一家仅有7名员工、4000
元资本的小铁匠铺，经过40多年发展，现已成为跨国企业集
团，在海外拥有数十家子公司31，2012年营业收入超过人民币
1000亿元32。公司主业经营汽车零部件制造，其新能源业务主
要集中在电动汽车和清洁能源发电两个领域。

发展新能源业务，万向集团面临的主要挑战是研发和技术力量
不足。为尽快突破发展瓶颈，实现跨越式发展，万向集团决定
通过海外并购来迅速获取先进技术。近几年来，该集团在新能
源领域进行了多次海外并购，极大的提升了企业的技术水平，
促进了国内产业升级。 

30	 毕马威与中国产业海外发展和规划协会联合访谈
31	 商务部网站，http://mep128.mofcom.gov.cn/mep/zhuanti/hwzgjdqy/al/104330.asp
32	 万向集团官网，http://www.wanxiang.com.cn/product/about.asp
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在电动汽车领域，电池是关键。万向集团的电池技术在国内已
处于领先地位，但仍落后于国际先进水平，为抢占技术制高
点，万向集团突破层层阻力，收购美国高科技企业A123公司，
获得生产纳米级锂电池材料的核心技术，并计划将这些先进技
术与国内产能相结合，向制造出具有市场竞争力的电动汽车跨
越一大步。

为发展清洁能源发电产业，万向集团投资参股了美国索尼瓦公
司。这家公司背靠美国乔治亚理工大学的科研力量，是全美最
领先的太阳能电池企业之一，其研发的太阳能电池光电转化率
可达到19%-20%。索尼瓦公司经营状况良好，曾连续数年在美
国十大清洁能源技术公司评选中名列前茅，之所以同意万向集
团参股主要着眼于中国广阔的市场潜力。万向集团参股后，双
方优势互补，迅速将国际先进技术引入国内市场。

我们在《大潮汹涌，梦想可及：再思中国企业全球化》报告中
指出，跨国并购是中国新能源企业提升技术水平和管理能力的
有效途径。万向集团就是这样一个范例，通过海外并购，这家
企业不仅获得先进技术，还提升了国际化水平，具备了在全球
范围进行业务布局和资源调配能力。以美国A123公司收购案为
例，万向集团将双方的电池业务全面整合，未来新技术和新产
品开发职能集中在美国；大规模制造业务集中在中国；万向集
团总部负责全球市场统筹。这样布局有利于发挥美中两国各自
的比较优势：美国市场具有引领全球的影响力--很多新产品是
先在美国上市，在逐步推广到世界其他地区；研发中心设于该
国，有利于企业追踪和掌握最新的行业趋势和市场动态。而中
国具有制造业的规模优势，新产品在美国培养成熟后，由中国
制造基地大批量生产，再经过总部统一调配，投放全球市场。

技术升级和国际化水平提升是万向集团新能源业务“走出去”
的主要战略目标。在实现这些目标的过程中，万向集团积累了
很多海外项目的实际运作经验。

首先是获取政府的支持。新能源属于政府鼓励发展的战略性新
兴产业，在进行海外投资时，可向政府争取更好的扶持措施。

其次，注重新能源业务与传统产业的结合。万向集团发展新能
源业务，并不意味着放弃传统产业，两者应是相辅相成的关
系：新能源汽车的发展需要汽车零部件业务的支持，同时又为
后者的发展指明方向。为此，万向集团制定了如下规定：1）未
来新能源汽车不用的零配件，不再发展；2）对于现在正在生产
而未来新能源汽车用不到的零配件，控制发展；3）对于未来新
能源汽车所需的优势零部件，大力发展，如轮毂单元、等速驱
动轴等。万向集团认为，新产业与传统产业必须做到有承接、
有突破，这样的产业升级更具实际意义。

第三，建设海外投资平台。在国内难以完全掌握海外市场最新
动态。万向集团将海外投资总部设于美国，负责所有海外地区
的项目。这个海外投资平台受到充分授权，直接向集团董事局
汇报，决策时效性很高。同时，投资团队常驻海外，更有利于
融入当地市场环境，建立广泛的关系网络，及时捕捉商机。

第四，搭建适当的海外投资架构。在评估境外项目时，万向集
团充分考虑投资架构和路径问题，要做到国内的资金可以投出
去，海外利润能够收回来。为此，海外项目团队仔细研究各国
的法律、会计和税务制度，为投资项目设计最佳的财务、税务
架构，以最大限度降低投资成本和风险。万向集团除了在公司
内部进行谨慎评估外，还积极咨询专业机构的意见，利用其专
业知识，为企业对外投资提供最大的保障。

第五，提高海外项目的综合开发效益。由于技术和市场尚未成
熟，单一的新能源业务难以盈利，需多项业务并举。以汽车电
池为例，虽然市场前景广阔，但目前收入情况不佳。万向集团
在收购A123公司后，一方面继续推动其汽车电池的研发；另一
方面也很重视这家公司已形成较强市场竞争力的储能电池和消
费者电池业务，将其产品引入中国国内市场，以推动这两项业
务的进一步发展。此外，万向集团还十分看重并购目标的客户
资源，如A123公司就拥有上汽、宝马、奔驰、菲斯克汽车等客
户，这些客户被认为是企业最重要的资产之一。

通过一系列的海外并购，万向集团已初步完成在新能源行业的
布局。目前，该集团还在积极策划新的新能源海外投资项目，
未来的一个主攻方向是电动汽车的整车制造。万向集团正在寻
找新的海外并购对象，最终的目标是建立完整的电动汽车产业
链，实现新能源业务与传统业务完美结合，促进企业的整体转
型和升级。

中国新能源企业的全球机会   | 16

© 2014毕马威国际合作组织 ( “毕马威国际” ) — 瑞士实体。毕马威独立成员所网络中的成员与毕马威国际相关联。毕马威国际不提供任何客户服务。成员所与第三方的约定对毕马威国际或任何其它成
员所均不具有任何约束力；而毕马威国际对任何成员所也不具有任何上述约束力。版权所有，不得转载。



第三章
各国新能源产业的政策法规
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3.1 新能源项目对国家产业政策高度敏感
在全球范围，新能源产业对政府的政策法规都具有高度敏感
性。政府补贴和优惠政策往往决定一个项目盈利与否。一些国
家由于财政紧缩而消减对新能源产业的补贴，对在这些国家投
资的新能源企业造成冲击。例如，欧洲很多国家原本对光伏发
电提供较为优厚扶持措施，吸引了不少中国企业前往投资；近
两年，由于经济不景气、民众反对等因素，不仅电价补贴减
少，还增加了诸多限制，使得企业收益下降、风险增加33。因
此，在投资前，企业应对各国新能源产业政策法规进行深入调
研，在项目启动后，也应持续追踪其投资所在国对于新能源产
业政策法规的调整。以下是对部分发达国家和发展中国家新能
源产业政策和法规的简介，从中可以看出，美国的新能源政策
体系比较复杂，企业投资需谨慎；欧洲国家对新能源的补贴有
下降的趋势，扶持力度也没有以往大，其中很多国家的新能源
产业政策还在调整当中，中国企业不可盲目前往投资；亚洲国
家对新能源的态度较为积极，产业发展处于上升阶段，拥有一
定的投资潜力，值得中国企业进行深入研究。

美国

美国联邦和州政府为新能源产业提供很多优惠政策和扶持措
施。在投资环节，新能源企业可获得税负减免，其额度相当
于投资总额的一定比例。在生产环节，在一定条件下，可再
生能源发电和售电可享受税务优惠。除了税务方面的扶持政
策，新能源厂商还可根据《2009年美国经济复苏和再投资法》
（American Recovery and Reinvestment Act of 2009）获取现金补
贴34。此外，美国部分地区实行再生能源配额制。这是对新能
源发电量在电力生产总量或消费总量中所占的份额进行强制性
规定的一项政策。实施地区的电力企业必须生产或销售规定配
额的新能源电量35。政府根据新能源发电量向电力企业核发绿
色交易证书，没有完成配额的企业可以向超额完成配额的企业
购买绿色证书。在这种机制下，电力企业可根据新能源发电成
本和绿色证书价格，灵活选择合适的新能源产量和证书买入数
量，从而实现成本最小化。从政府的角度看，绿色证书交易可
显著降低其对新能源发电的补贴支出，并降低管理成本36 。

值得注意的是，美国虽然为新能源产业的发展提供很多扶持措
施，但由于名目颇多，主管部门各不相同，申请条件及程序复
杂且经常调整，这就在无形中造成了一定的政策障碍，影响一
些新能源企业的赴美投资意愿37。

33	 毕马威访谈
34	 可再生能源的税务和鼓励措施 — 2013版，毕马威， 2013年10月
35	 可再生能源的税务和鼓励措施 — 2013版，毕马威， 2013年10月
36	 百度文库，http://wenku.baidu.com/link?url=gPbQ_Wo3-thoocpTfYzQWRaDRRI3dUXeRd

mxcLnCoXjJAggLe-c7OADq1brV9muQjYf6mVsBCsom7Gc9T8A5FUPT5NZqyoMnla3xpML
Q7g3

37	 毕马威访谈

“鉴于新能源产业对于当地政策法规的高度敏感性，企业应在海
外项目启动前对各国新能源产业政策法规进行深入调研，在项目
早期尽量与当地政府制定相关政策的部门进行沟通，以最大程度
规避由于政策法规变化可能对投资回报产生的负面影响。” 

毕马威北方区投资和重组咨询服务主管合伙人 徐敏
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德国

德国采取多种措施扶持新能源产业的发展。在融资方面，德国
复兴信贷银行是重要的资金提供者之一。该行将新能源项目分
成普通新能源项目、海上风能项目、节能减排项目等不同种
类，再相应给予优惠贷款或其他形式的资金支持38。在电力销
售环节，政府提供现金补贴，不同类型的新能源所获补贴额
度各有不同。其中，太阳能和地热发电的额度相对较高；生物
质能发电的额度稍低；风力发电的额度则更低一些39。一般来
说，补贴期为15至20年，补贴额度逐年递减40。为确保新能源
发电能够接入电网，德国在90年代初就立法强制要求新能源电
力可免费上网。到2000年，该国通过了《可再生能源优先法》，
其中规定再生能源优先以固定费率入网，即电网运营商必须以
法律规定的固定费率，收购可再生能源企业供应的电力41。在
2009年，德国又修订了该法案，提高了对可再生能源发电上网
的价格补贴标准；同时，调低对新项目补贴额度的每年递减速
度。该修正案还规定新能源发电必须满足电网输电和配电的技
术规范要求，并制定了相应的奖惩机制42。

德国政府对新能源补贴数额巨大，据报道，2013年补贴额将可
达180亿欧元43。这使国家的经济负担加重，引发民众不满。企
业界也忧虑不断上升的用电成本将影响企业的经营效率。在
2012年，德国环境部曾表示，现行新能源固定电价制度存在缺
陷，需要改进44，这使得该国的新能源产业政策存在一定不确
定因素。

西班牙

在新能源领域，西班牙是比较领先的国家。该国针对新能源和
环保产业制定了一系列的优惠政策。首先，在新能源领域由出
售无形资产使用权所产生的收益可获得一定幅度的收入减计；
第二，有利于环境保护的产业投资将获得公司所得税减免；第
三，新能源企业的技术研发和创新活动所需投资和产生的费用
可根据一定比例抵扣税款；第四，减免新能源企业的部分资本
类税费，如公司注册、增资等活动所应缴纳的税费；第五，根
据项目具体情况，部分地方性税费可获减免45。同时，新能源
发电上网可获电价补贴，其额度根据新能源的不同种类有所差
异；补贴期一般为15至25年；每年的补贴额度还会依据通胀情
况进行一定调整46。

优惠政策促进了西班牙新能源产业的迅速发展，但也给国家财
政带来了不小的负担。近两年来，西班牙不断调整电价补贴政
策和与新能源产业相关的法律法规，减少优惠，增加对运营
时间和装机功率利用率等指标的限制47，以减少补贴支出。未
来，西班牙有可能在新能源领域推出更多的紧缩措施，这将使
该国对新能源行业的扶持政策进一步缩水。

38	 可再生能源的税务和鼓励措施 — 2013版，毕马威， 2013年10月
39	 可再生能源的税务和鼓励措施 — 2013版，毕马威， 2013年10月
40	 可再生能源的税务和鼓励措施 — 2013版，毕马威， 2013年10月
41	 商务部网站，ht t p : / /www .mo f c om . g o v . c n / a a r t i c l e / s u b j e c t / c h a n y e j i s h u /

subjecto/201007/20100707049654.html?2483910277=3374130467
42	 商务部网站，ht t p : / /www .mo f c om . g o v . c n / a a r t i c l e / s u b j e c t / c h a n y e j i s h u /

subjecto/201007/20100707049654.html?2483910277=3374130467
43	 中国市场情报中心， h t t p : / / w w w . c c i d r e p o r t . c o m / m a r k e t / a r t i c l e /

content/3795/201307/471214.html
44	 新能源网，http://www.sxcoal.com/energy/3023083/print.html
45	 可再生能源的税务和鼓励措施 — 2013版，毕马威， 2013年10月
46	 可再生能源的税务和鼓励措施 — 2013版，毕马威， 2013年10月
47	 中国新能源网，http://www.newenergy.org.cn/html/01212/12251251075.html
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丹麦

丹麦希望在2050年全面应用可再生能源，该国政府积极扶持新
能源产业的发展48。风电场可获得装机补贴，所发电力享受优
惠电价，还能够得到碳排放税返还49。丹麦面临大海，风力资
源丰富，得益于此，风电行业蓬勃发展。但该国同样重视太阳
能产业，特别是分布式光伏发电，如屋顶光伏系统发电可享
受优惠上网电价和现金补贴50。丹麦还鼓励企业由传统能源向
新能源转化，并对此类转化项目给予补助51。此外，丹麦还设
有电力节约基金，为节电技术和设备的应用提供资金支持52。
除了各种补贴，丹麦还致力于消除新能源在市场准入方面的障
碍，要求新能源发电必须优先上网，如不能及时入网，电网公
司必须给予经济赔偿。政府还利用税收杠杆支持新能源产业，
对化石能源征收空气污染税，以增强清洁能源的市场竞争力。
丹麦还要求普通民众支持新能源发展，规定每一个电力消费者
必须购买一定比例的新能源电力53。

英国

英国自1989年颁布《电力法》以来，进行了多次立法，推进可
再生能源的使用54。新能源企业可获得各类投资优惠、税务优
惠和现金补贴。此外，英国还实行“可再生能源义务证书制
度”，根据该项制度，电力供应商有义务供应一定比例的可再
生能源电力，政府根据发电企业所发的可再生能源电力签发可
再生能源义务证书；电力企业必须向政府提交可再生能源义务
证书以履行义务，否则就必须向政府购买可再生能源义务证
书，企业可根据自身的情况选择履行义务或购买证书55。通过

48	 可再生能源的税务和鼓励措施 — 2013版，毕马威， 2013年10月
49	 北极星电力新闻网，http://news.bjx.com.cn/html/20130918/460561.shtml
50	 可再生能源的税务和鼓励措施 — 2013版，毕马威， 2013年10月
51	 可再生能源的税务和鼓励措施 — 2013版，毕马威， 2013年10月
52	 北极星电力新闻网，http://news.bjx.com.cn/html/20130918/460561.shtml
53	 百度文库，http://wenku.baidu.com/view/95d7c83f376baf1ffc4fad27.html
54	 101法律咨询网，http://www.110.com/ziliao/article-275462.html
55	 可再生能源的税务和鼓励措施 — 2013版，毕马威， 2013年10月
56	 可再生能源的税务和鼓励措施 — 2013版，毕马威， 2013年10月
57	 求是理论网，http://www.qstheory.cn/st/hqst/201206/t20120601_161815.htm
58	 可再生能源的税务和鼓励措施 — 2013版，毕马威， 2013年10月
59	 可再生能源的税务和鼓励措施 — 2013版，毕马威， 2013年10月
60	 内蒙古经济信息网，http://www.nmg.cei.gov.cn/tszs/201209/t20120912_79831.html

这个机制，政府监管和市场机制结合起来，有效的推动新能源
的应用。根据英国2012年通过的新能源法案，未来“差价合约
制度”将代替“可再生能源义务证书制度”56，在此制度下，
政府将以优惠电价与新能源发电企业签订长期供电合同，同时
引入“碳底价保证机制”；企业可从碳排放市场上获利来弥补
部分新能源发电的高成本，如碳排放交易的收益低于预期，政
府将给予补偿57。

印度

印度是亚洲新能源产业较为发达的国家。该国建立了世界上唯
一的非常规能源部，以推动和资助新能源产业的发展58。印度
对新能源产业的优惠政策包括：新能源企业可享受长达10年的
税收优惠期；新能源企业的固定资产可加速折旧；电网企业被
强制要求购买一定比例的新能源电力；新能源企业购买设备
或从事工程建设可免除部分关税和增值税59。此外，为吸引外
资，印度允许外国企业在该国新能源项目中100%控股60。印度
太阳能产业起步相对较晚，该国政府专门制定了所谓“尼赫鲁
国家太阳能计划”，提供多项旨在刺激产业发展的补贴和优惠
措施。值得注意的是，印度税制颇为复杂，赴印度投资的海
外新能源企业一定要做好税务规划，构建最佳的财务和税务结
构，这样才能最大程度的利用该国的各种优惠政策。
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日本

日本是亚洲新能源开发与利用效果最好的国家之一。1997年，
该国制定了《促进新能源利用的特别措施法》，要求政府加大
融资支持，为新能源参与市场竞争创造有利条件，并提供各类
信息和专业技术61。2011年，该国又通过《再生能源特别措施
法案》，规定电力公司有义务购买个人和企业利用新能源所发
电力。同时，日本政府为新能源发电提供优惠电价，根据新能
源的类型不同，电价水平也不尽相同62。由于核泄漏事件，日
本核电发展遭到打击，可再生能源产业受到追捧，加之政府的
大力扶持，很多日本企业争先恐后的进军新能源领域，造成市
场供需失衡，据报道已出现设备供应不足的问题63。此外，还
有一些企业仅制定了发展计划，尚未进行实际投资，就开始向
政府申请补贴，造成一定的混乱局面64。未来，日本政府将有
可能加强监管力度，以确保行业有序发展。

越南

越南拥有较为丰富的风力资源，风力发电是其优先发展的新能
源领域。该国通过电价补贴和税负减免等措施鼓励风电产业发
展。首先，政府通过设立环保基金，向购买风电的组织和个人
提供每度电1美分的补助；同时，在风电项目实施的头4年，免
缴所得税，在其后的9年中，减半征税；在税收减免期结束后
的15－30年内，风电场仍可享受较传统发电项目更为优惠所得
税率。政府还为风电项目提供国家优惠信贷资金支持。此外，
该国免除风电项目的土地租金和环保费用。得益于政府的优惠
政策和补贴，越南风电发展迅速，大批风电项目上马，该国政
府计划到2020年将风电装机功率提高至100万千瓦，2030年提
高至620万千瓦65。

3.2运用法律武器维权
需要指出的是，由于世界经济形势起伏不定，各国发展新能源
产业的政治意愿也时高时低，因此相关的政策法规具有很大的
不稳定性，特别是在一些中小国家，有时朝令夕改，以致投资
者的权益难以保障。遇到这种情况，新能源企业应敢于运用法
律武器来保护自身的利益。例如，保加利亚曾经为了促进新能
源产业的发展，于2011年出台了一系列针对业内企业的扶持措
施，包括电价补贴、签订优惠购电合同等。仅一年之后，该国
政府改变政策，向新能源发电企业追溯性征收1%-39%不等比
例入网费，这将使得曾经承诺的优惠政策大打折扣，导致包括
中国企业在内外国投资者面临巨额损失。在保投资的正泰太阳
能、海润光伏、天华阳光、东方日升等中国企业联合将保加利
亚能源监管机构国家能源和水资源监管委员会告上了法庭。经
过几个月的诉讼，当地法院做出一审判决，政府方败诉，这意
味着中国企业有望挽回损失66。当然，通过法律手段维权的前
提条件是投资所在国具有完善的司法体系，因此，新能源企业
在投资前就应对这方面的情况进行谨慎评估，以做好相应的准
备。

案例 六：中节能太阳能——严控风险，谨慎拓展
海外业务67 

中节能太阳能科技有限公司是中央直属企业中国节能环保集团
公司的控股子公司，成立于2009年9月。该公司具备从光伏设
备研发、生产到电站开发、运营的全产业链运作能力，是国内
光伏行业的领军企业之一68。中节能太阳能在成立之初就积极
实施“走出去”战略，已在卢森堡、意大利、香港成立子公
司，并在欧洲运营光伏电站。作为央企，保证国有资产保值增
值是最重要的战略任务之一，在拓展海外业务时，中节能太阳
能将风险控制放在首要地位，通过多种方式降低和规避风险。

61	 网易，http://money.163.com/06/0222/05/2AHT8J5N00251OB6_2.html
62	 机电商情网，http://www.jd37.com/news/20128/109898.html
63	 可再生能源的税务和鼓励措施 — 2013版，毕马威， 2013年10月
64	 可再生能源的税务和鼓励措施 — 2013版，毕马威， 2013年10月
65	 国家能源局，http://www.nea.gov.cn/2012-11/27/c_132000769.htm
66	 南方周末网站，http://www.infzm.com/content/89755
67	 毕马威访谈
68	 中节能太阳能官网，http://www.cecsec.cn/about.aspx
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首先，在投资区域的选择上，遵循先易后难的原则。在走出国
门初期，中节能太阳能认识到自身海外经验尚浅，因此优先选
择法律和营商环境比较稳定的发达国家。虽然在这些国家投资
的表面利润率较低，但其市场成熟，不确定因素少，有利于掌
控风险，稳中求进。中节能太阳能计划在这些国家积累一定的
海外运营经验，风险管控能力提高后，再向新兴国家拓展。

其次，全面了解投资目标国的政策法规和市场环境。目前，光
伏发电的成本仍高于终端电价，在这种情况下，政府的扶持政
策至关重要。为获取最新的政策和市场信息，中节能太阳能的
海外业务团队会定期追踪各国电价及补贴政策的变化；与各国
政府主管新能源产业的部门保持紧密联系，并广泛地与当地新
能源业内人士接触。在评估海外光伏项目时，首先研究商务部
和银行、保险机构对项目所在国的国别风险评价，包括政治、
经济、文化和商贸税收等方面；同时，向中国驻外使领馆和其
他驻外机构查询当地情况。如有需要，再聘请第三方专业机
构，如会计师事务所和律师事务所等进行专业调查，获取更为
深入的信息。最后，将多方面的信息综合在一起，如果从不同
渠道获取的信息有出入，再逐一核实。 

中节能太阳能曾计划在美投资大型太阳能发电项目。该公司在
仔细研究美国光伏产业政策和市场状况后发现，美国国内太阳
能电池组件生产能力不强，光伏电站所需组件在相当程度上依
赖进口，主要供应来源是中国，而美国又计划对中国实施惩罚
性的双反制裁。这样一来，在美建设太阳能电站的成本将大幅
提高，收益难以保证。为规避风险，该项目最终被放弃。 

第三，选择合作伙伴分担风险、共同发展。这是中节能太阳能
在发展海外业务时的一项重要原则。这家中国的央企拥有资金
优势，但不了解海外市场情况，因此希望借助合作伙伴的经验
寻找机会，辨别风险，以迅速在海外市场打开局面。中盛光电
是中节能太阳能在海外的一个重要合作伙伴，这是一家中国的
民营企业。双方合作在欧洲建设商业太阳能光伏电站，并在电
站运营管理及组件分销等方面开展合作。中盛光电在欧洲拥有
自己的电站开发和工程师团队，十分了解欧洲市场状况，能够
帮助中节能太阳能挑选风险小、收益高的项目，并协助项目前
期开发。

这种“结伴出海”的模式可以有效降低海外经营风险。不过，
如果合作伙伴选择不当，不但业务难以推进，还可能面临更
多不可测的风险。中节能太阳能在选择合作伙伴时也很谨慎。
首先，双方优势可以相互匹配，能够取长补短；同时，要理解
和尊重合作方的企业文化，沟通无障碍。很多国际企业具有很
强实力，但由于无法满足上述两个要求，仍旧无法成为合作伙
伴。中盛光电虽然是民营企业，但与中节能太阳的业务互补性
强。更重要的是，其团队能够充分理解中国央企的运营模式，
配合国资委对中节能太阳能海外业务的要求。在合作伙伴的帮
助下，中节能太阳能在陌生的海外市场环境中顺利开展业务，
并将风险因素降至最低。

目前，全球太阳能光伏行业处于较为低迷的状态，主要由于各
国政府的财政困难而减少了对光伏行业的补贴。然而，中节
能太阳能并未停止“走出去”的步伐。该公司认为，当前的市
场困境主要归咎于经济低迷。从长远来看，世界各国对清洁能
源的需求依然强劲，前景看好。对于中节能太阳能来说，进军
海外市场不是短期行为，而是长期战略举措。该公司已经开始
探索新兴市场机会，并尝试新的业务模式。很多新兴市场国家
不仅需要光伏发电站，还希望引进光伏设备制造业务，以促进
当地就业。这正是拥有全产业链能力的中节能太阳能的优势所
在，未来无论在新兴市场，还是在发达国家市场，都有广阔的
发展前景。中节能太阳能将会沿用以往成功的风险控制模式，
稳步推进业务成长，实现国有资产的保值和增值。
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第四章
突破发达国家的技术壁垒
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以技术专利、标准、资质、认证等为表现的“技术壁垒”成为
中国企业进入海外市场的重要障碍之一。新能源企业要“走出
去”，如何突破发达国家的“技术壁垒”也是一个重要课题。

4.1“认证壁垒”
强制认证可以作为“技术壁垒”的一种形式。制定行业标准、
进行产品检测本身是技术范畴的工作，初衷是为了指导厂家生
产合格的产品。然而，现在世界上有些国家却利用产品认证作
为限制别国产品，抢占市场份额的贸易武器。中国新能源企业
是后起之秀，不掌握行业话语权，在这方面遭到很多不公平待
遇，不仅受到发达国家的打压，一些发展中国家也以此刁难、
歧视中国产品。这在一定程度上对中国企业形成了技术壁垒，
增加了投资成本，在某些情况下，企业甚至因此错失良机。我
们所访谈的X集团是国内最大的风电场运营商之一，该公司曾
计划与某国内风电设备制造商共同“走出去”，联合竞标能够
提供较为优惠上网电价的海外风电场项目。X集团原本志在必
得，然而该国家政府要求风电场所用风机具备欧洲技术认证，
而X集团合作风电设备制造商只拥有中国的技术认证，因而最
终不得不放弃竞标69。   

面对“认证壁垒”。中国新能源企业应首先了解当前的新能源
国际认证体系。 

在风电行业，整机的国际主流认证标准包括IEC61400-22认证、GL 
guideline型式认证等。IEC意为国际电工委员会（International 
Electrotechnical Commission），该认证是目前国际上接受度最高的
认证标准之一，规定了对风机各项性能的评估流程与规则。测试
范围涵盖安全与功能测试、功率曲线测量、载荷测量、叶片测试
等。GL guideline型式认证也是重要的国际风机认证标准，由德国
劳氏船级社发布，其认证流程与内容与IEC认证类似。此外，一
些区域标准也应加以重视。例如，北美地区具有相对独立的风电
设备认证体系，包括UL标准、ETL标准等。丹麦和荷兰也拥有自
己的风机认证标准，其基本内容与IEC及GL导则较为接近，只是
考虑了本国的特殊情况。除整机认证外，各个零部件都有其相应
的认证标准，当然在不同国家要求也不尽相同。进行零部件认证
有助于整机认证的取得，其重要性不可忽视70。 

在光伏领域，国际电工委员会IEC系列认证标准同样具有较高
的权威性，被世界各国所广泛接受。很多国家和地区所制定的
标准都在很大程度上引用或借鉴了IEC标准，其中包括欧盟、
英国和中国等。不过，北美地区对光伏产品的认证系统自成一
体，主要采用UL和ETL标准体系71。无论哪种标准系统，其着
眼点都是验证产品的性能和安全性，包括耐久度、耐热度、耐
湿性、电流、电压、功率等方面的测评。

很多企业认为，获得国际认证就等于领取了一张进入国际市场
的“通行证”，但实际情况并不是这样简单。一些国家除了要
求对新能源产品进行认证，还会指定认证机构，一般是本国或
与其关系密切国家的检测机构，除此之外其他机构的认证不被
承认。这在本质上也是“技术壁垒”的一种形式，目的是给本
国企业以特殊的竞争优势。

面对“认证壁垒”，中国新能源企业首先需要增强自身实力，
提升产品品质，向国际标准看齐，并在此基础上积极与海外认
证机构合作，获取国际权威认证，为企业“走出去”、产品进
军海外创造条件。同时，计划“走出去”中国企业还应对投资
目标国有关产品认证的规定进行通盘了解，以便及早做出相应
的准备。

中国在多个新能源领域都拥有自己的认证系统，只是与主流国
际标准相比，在海外的影响力和接受度尚待提高。目前，已
有一些发展中国家认可中国标准，这对中国企业投资起到了很
大的促进作用。政府和企业应加强配合，继续努力让更多国家
接受中国的认证体系。同时，中国可以凭借自身的广大市场优
势作为筹码，与发达国家谈判，推动国内与海外标准的相互承
认。以长远的眼光看，新能源还是一个快速发展的行业，新技
术不断涌现。中国应积极参与国际新技术标准的制定，争取在
全球标准体系制定上获得更多话语权。这才是破解海外“认证
壁垒”的最终解决之道。

4.2“专利壁垒”
“专利壁垒”也是“技术壁垒”的一种表现形式。在国际市场
上，中国企业屡屡被卷入专利侵权官司，导致“走出去”的
进程受阻。在新能源产业，这种情况也经常发生。华锐风电是
中国最大的风电设备制造商之一，曾与美国超导公司进行过技
术合作。在2011年，美国超导控告华锐风电窃取其专利技术，
并在包括美国和中国在内的多国发起诉讼，造成很大的负面影
响。华锐风电不仅在美国市场的业务停顿，在其它海外市场的
正常经营活动也受到干扰，一些项目被迫搁置。美国超导还以
专利侵权为由，起诉采用华锐风机的海外风电场，致使华锐风
电在国际客户中的信誉受到一定损害72。

69	 毕马威与中国产业海外发展和规划协会联合访谈
70	 中国认证认可信息网，http://www.cait.cn/bzptnew/gdjd/201008/t20100804_64093.shtml
71	 百度文库，http://wenku.baidu.com/view/9bc5b69851e79b89680226b1.html
72	 中国新能源网，http://www.newenergy.org.cn/html/0128/831247656.html
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专利保护的根本目的是促进技术和产业发展。但某些专利拥有
者却将专利制度作为保持其技术垄断和竞争优势的重要手段。
新能源是技术密集型产业，中国起步比较晚，很多企业在实现
跨越式发展的过程中都曾经大量引入国外的先进专利技术，也
由此在专利知识产权方面处于弱势地位。一些发达国家企业往
往在政府支持下，利用专利和知识产权诉讼来限制中国企业的
发展。有些企业甚至会凭借其起步早的先发优势和行业垄断地
位，将产品的国际标准和自身的专利结合在一起，使得中国企
业要想得到国际认证，就不得不使用其专利权，负担昂贵的费
用。这在本质上是一种不公平的国际商业秩序。不过，一些中
国企业法律意识淡薄，不懂得尊重知识产权，也不了解世界各
国有关专利权的法律法规，长期模仿抄袭海外先进企业，使自
己受制于人，因此很容易就落入发达国家的专利陷阱。

面对发达国家的专利壁垒，中国企业首先要加强知识产权观
念，避免侵权；同时充分了解国际专利体系，培养熟悉海外知
识产权法规的人才，在遭遇专利侵权纠纷时能够使用法律武器
保护自身的合法权益。当然，打破“专利壁垒”的最根本出路
是摆脱对国外技术的依赖，提升研发能力，拥有关键技术的自
主知识产权。

经过多年市场历练，中国新能源企业在处理专利问题方面已取
得可喜的进展。很多企业已拥有具有处理专利纠纷专长的法律
人员，能够有效防范专利风险，并在面临国际诉讼时可以从容
应诉，将损失减到最小。更重要的是，企业的自主研发能力显
著增强，不再完全依赖海外。例如，金风科技掌握了直驱永磁
技术，具有完全知识产权，并已到达到行业领先水平。该公司
因此成功绕开GE的“变速控制技术”专利限制，在美国市场
站稳脚跟。华锐风电也开发出应用自主专利技术的新一代5mw
和6mw级别大型风机73。可以预见，随着中国企业的技术水平
和国际化程度不断提高，所谓“专利壁垒”的作用将越来越有
限。

案例 七：华锐风电——因地制宜制定发展战略，
拓展海外市场74 

华锐风电是中国领先的风机制造厂商。该公司不仅在国内市场
占有率名列前茅；在海外也取得了不俗的业绩，已将业务扩
展至世界多个国家。根据发达国家和发展中国家市场的不同情
况，采用不同的策略是华锐风电拓展国际市场的重要经验。

华锐风电2007年起开始进军国际市场，目前业务已扩展至印
度、意大利、西班牙、土耳其、南非、巴西、美国、瑞典等多
个国家75。2012年海外销售额占公司整体销售额的12%左右。

善用自身优势，因地制宜的制定发展战略是华锐风电能够较快
推进海外业务的重要原因。在发展中国家，由于当地风电产
业起步比中国还晚，建设风电场的能力与经验不足，因此不仅
需要购买风电机组，还需配套的建设和施工力量。针对这种情
况，华锐风电与国内专业的EPC工程建设公司合作，提供一揽
子解决方案，大幅提高了自身的竞争力。此外，在很多发展中
国家，风电行业极具发展潜力，但往往缺乏资金。华锐风电敏
锐的捕捉到这一点，利用国内的资金优势来捕获商机。该公司
联络中国的金融机构，协助海外业主获得项目融资，购买华锐
风电设备和服务，用于风电场的建设，以建成后的发电收益来
偿还贷款。这样华锐风电、中国金融机构和海外业主实现三
赢。华锐风电在巴西的Desenvix风电场项目就是这样一个三赢
项目，国开行贷款占项目总投资的70-80%；其余20-30%由巴西
业主自筹。该项目已投入运营，效益良好，已成为中国风电产
业在南美的一个标杆项目，对其他新能源企业产生示范效应。
在2010年，华锐风电与国开行签署战略性合作伙伴协议，获得
65亿美元的融资额度，用于华锐海外项目的开发。目前华锐风
电与国开行在很多地区都有合作项目。

73	 毕马威与中国产业海外发展和规划协会联合访谈
74	 毕马威与中国产业海外发展和规划协会联合访谈
75	 华锐风电官网，http://www.sinovel.com/newscontent.aspx?ID=518
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在发达国家，风电市场发展相对成熟，就必须实施不同的经营
策略。比如，华锐风电的融资优势在很多发展中国家较为突
出，但资金成本较低的发达国家就需要以更灵活的方式进行融
资活动。在一般情况下，可向所在国的金融机构寻求廉价资
金；在金融危机期间，欧美金融机构紧缩银根，就需要联合国
内银行一起拓展市场。此外，中国风机厂商与欧美先进企业还
存在技术差距，品牌影响力也较弱。面对这种情况，华锐风电
采用以点带面的方式，提升自身产品的知名度和影响力。在瑞
士风电市场开发时，华锐风电先选择某一地区建立风力发电系
统，作为示范工程，展示华锐风机的性能，积累产品的口碑和
无故障运行记录，用以说服当地更多的风电场业主采购华锐的
产品。华锐风电以这种模式逐步打开了欧洲、亚洲和非洲的市
场。 

经过5年多的探索和开拓，华锐风电的海外业务已初具规模，
然而，在拓展国际市场的道路上，这家中国领先的风机制造商
仍面临诸多挑战。

首先，发达国家对中国企业设立技术壁垒。风机产品的科技含
量高，华锐风电为实现跨越发展，在引进消化国外技术基础
上，开发出具有自主知识产权的3MW系列陆上、海上及潮间
带风电机组，并实现批量化生产。在应对专利问题时，华锐风
电首先要做到知己知彼，充分了解专利的内容，期限和使用限
制，同时，充实法务部门的力量，吸收熟悉国内外法律体系和
运作的人才，以便运用法律武器维护企业权益。不过，华锐风
电指出，中国企业要减少专利问题的困扰，根本出路是摆脱对
国外技术的依赖。目前，该公司正在全面推进自主研发，并根
据市场需求改进设计，其新推出的5MW和6MW级别的风机也
同样拥有自主知识产权，不再受制于国外的技术壁垒。

其次，产品的认证和商检成为企业进军国际市场的障碍。目
前，国内对于风电设备采用“鉴衡认证”，但该标准在海外大
部分地区不被认可。华锐的风机需要在欧美发达国家进行再认
证，这样大幅增加了企业的运营成本。华锐希望政府能够牵头
协调，促成国内行业机构与海外认证机构合作，实现国内与海
外标准的相互认可，以减少企业进军海外市场的障碍。同时，
商检费用过高、程序不够合理也增加了企业的负担。当前中国
实行产地商检，商检费基本是商品价值的千分之一点五。这项
费用较高，应当酌情降低。此外，很多发达国家的商检是非常
严格的，向这些国家出口产品就不必在国内先检验一次，造成
双重商检，浪费不必要的时间和财务成本。

第三，对海外政策法规不了解。新能源行业无论在国内还是海
外都是受国家政策影响极大的产业，如果没有政府补贴和优惠
政策，很多新能源项目根本无法生存。华锐风电在进军海外市
场时，首先要了解项目所在国的新能源产业政策。该公司会聘
请当地的专业机构进行评估，不仅对当前产业政策的影响进行
分析，还对将来可能出现的变化做出预测。这样做虽然开始会
付出较高费用，但是可以有效规避未来可能遭遇的政策风险。 
所以 深入了解项目所在国的法律环境也是至关重要的。

虽然面临诸多挑战，但华锐风电仍将坚定不移的推进海外业
务，这是该公司整体发展战略的重点之一。展望未来，本地化
将是重要的发展方向，华锐风电计划在海外建立更多的生产基
地，以进一步提高产品的竞争力；同时，向产业链下游延伸，
进军发电业务。目前，华锐风电的海外业务以提供设备为主，
未来将更多参与海外风电场的运营。为此，该公司现在已经开
始与海外风电场业主展开这方面的谈判。
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第五章
“联合走出去”
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目前，中国新能源行业的对外投资处于“点状”的分散状态，
虽然在全球各地展开投资，但企业之间缺乏协调和配合，无法
形成完整的产业链和具有竞争力的产业体系。

这种单兵作战的状态不利于中国新能源行业“走出去”。企业
各自为政，不仅难以发挥协同效应，还有可能会陷入恶性竞争
和内耗中。此外，很多中小企业由于规模小，如果没有资金和
技术实力较强的大型企业从旁协助，“以大带小”，仅靠自身
力量赴海外投资困难较多。因此，中国的新能源企业应组织起
来，“联合出海”，形成规模，相互扶持，以获得更大的竞争
优势。

5.1 “横向联合”与“纵向联合”
“联合出海”可以有多种形式，包括“横向联合”和“纵向联
合”等。

所谓“横向联合”是指在产业链同一环节的企业集合在一起，
形成规模效应。由一些行业领先企业牵头，在海外建设新能源
产业园区，吸引国内中小企业进驻，就是实现这种“横向联
合”的有效途径之一。中小企业往往实力有限，加之对国际市
场情况不了解，独自“出海”风险较大。具有前瞻意识的企业
如能先行“走出去”开辟一个发展空间，提供在海外投资所必
不可少的各项服务，将能够有效带动国内企业一起“走出去”。

目前，国内一些新能源企业已在这方面有所尝试，如无锡环特
太阳能科技有限公司在美国德克萨斯州的“太阳城”项目。这
家来自江苏的太阳能光热企业认为，中国的民营企业从事海外
投资，单打独斗较难成功，只有组成联合舰队“出海”，才能
获得更强的竞争力。该公司推出的德克萨斯“太阳城”计划，
目标是建立一个集研发、生产、展览、销售为一体的综合性大
型太阳能产业园。这个项目由环特太阳能牵头设计建设，一期
工程现在已经竣工，并已有一批中国中小型新能源企业入驻，
包括夏博士新能源、航大光电、禾佳阳光等。由于有助于当地
经济发展，“太阳城”项目得到德克萨斯州政府和当地金融机
构的大力支持。环特太阳能希望通过这个“太阳城”项目的
成功实践，促使更多国内企业实施“抱团出海”策略，形成企
业“走出去”集群作战、合作共赢的新模式76。　

所谓“纵向联合”意为在产业链不同环节的企业一起合作，相
互支持，实现共赢。在新能源行业，处于产业链下游的电站运
营商在海外获得项目后，可以带动上游设备制造商一同“走出
去”。一方面，运营商可以提供订单，这对于初到海外的制造
厂商来说至关重要，可以此为“最初推动力”来打开局面；另

76	 中国网，http://finance.china.com.cn/roll/20121010/1060225.shtml
77	 毕马威与中国产业海外发展和规划协会联合访谈

一方面，运营商在运作电站项目时，对海外新能源产业的法律
法规和市场环境会有较为深入的了解，能够帮助制造商展开经
营活动。

案例 八：X集团——积极探索，严格筛选，拓展
海外业务77 

X集团是国内最早从事新能源开发的电力企业之一，主营风
电、光伏发电、生物质发电等业务，新能源控股装机容量稳居
国内市场前列。

在香港上市后，该公司积极实施“走出去”战略，寻找新的蓝
海市场，重点拓展北美、中东欧、澳大利亚等海外发达国家和
地区，并在北美风电市场有所突破。目前，该北美项目已获得
双方政府的批准，预计在2014年投产发电，可满足当地3万居
民的生活用电需求。  

同时，该公司虽然积极“走出去”，但对海外项目有着严格的
筛选标准。首先，项目所在国必须政治和经济形势稳定，政府
政策不能朝令夕改；其次，具有健全的法律体系和公正的司法
和仲裁机构；最后，海外项目的收益率必须达到一定水平。在
过去几年中，该公司海外业务团队审查了大量的海外项目，但
都因为不符合上述三条标准而最终放弃。例如，澳大利亚有个
大型新能源公司，拥有1GW的装机容量，且股价便宜，被推
荐为收购对象。经考察后，X集团发现这家公司虽然具有较大
规模，但一直处于亏损状态，收购以后无法达成盈利性要求，
因此不予考虑。

X集团不仅在选择项目时严格把关，在推进海外项目的过程中
也拥有独特的经营理念和原则，并积累了不少宝贵的实际操作
经验。

第一是本地化原则。X集团从事海外项目，优先招聘本地人
才。如从国内派遣，首先要面临签证问题，不仅耗时耗力，还
有可能被拒签；其次，国内人员不熟悉海外情况，也没有当地
的专业资质，无法有效开展工作；此外，与国内外派人员相
比，雇佣本地人与当地政府部门和社会各界沟通的效果更佳。
以北美项目为例，X集团聘用了不少本土人士与各利益相关方
接触和谈判，成功获得各方的谅解和支持，大大加快了项目进
程。

中国新能源企业的全球机会   | 28

© 2014毕马威国际合作组织 ( “毕马威国际” ) — 瑞士实体。毕马威独立成员所网络中的成员与毕马威国际相关联。毕马威国际不提供任何客户服务。成员所与第三方的约定对毕马威国际或任何其它成
员所均不具有任何约束力；而毕马威国际对任何成员所也不具有任何上述约束力。版权所有，不得转载。



第二是充分发挥第三方专业机构的作用。X集团认识到仅靠自
身力量无法顺利“走出去”，因此在赴海外投资前期就聘请
会计师事务所、律师事务所设计投资路径、财务和法律架构。
在项目进程中的各阶段，将专业性的工作外包给第三方专业服
务公司。这样虽然要支付一笔不菲的费用，但能够符合监管要
求，规避不必要的风险，是“花小钱，省大钱”。此外，第三
方服务机构还是重要的资讯来源，X集团与这些机构保持紧密
接触，不断积累海外人脉资源，以掌握最新的项目信息和行业
趋势。

第三是重视专利和专业技术认证。作为高科技产业，风电设
备制造业存在很多专利壁垒，须谨慎处理。X集团在选择设备
时，充分考虑专利因素，规避不必要的风险。如两家跨国风机
制造商就专利权归属产生纠纷，如果选择其中一家的产品，则
会引发另一家的不满，甚至招致官司。同时，专业技术认证也
是不容忽视的问题。X集团曾与某国内风机制造商合作投标海
外风电项目，由于业主仅接受欧洲技术认证，而该风机制造商
只有国内的认证，因此导致竞标失利。X集团总结经验教训，
在此后的招投标工作中，首先明确技术认证要求，避免因此问
题影响项目进展。

第四是谨慎处理与项目所在地民众的关系。在海外拓展业务，
争取当地社区支持至关重要。在很多地区，民众拥有一票否
决的权利。X集团在北美项目上十分重视与当地社区与居民的
公众关系，并曾邀请几个主要社区领袖到中国参观公司位于内
蒙的风场，展示公司的实力、文化、社会责任感以及表达对当
地社区与居民的重视。同时，通过承诺为当地居民提供现金补
偿、就业机会、物业租用等经济利益，最终获得社区对项目的
支持。

目前，X集团的海外业务尚处于起步阶段，但该公司将继续“坚
定不移”地“走出去”。同时，被访者表示，由于公司当前的
国际知名度和影响力还不高，因此在“出海”初期，无论在寻
找项目机会和项目建设方面都会遇到较大困难；不过，在成功
做好几个项目后就会慢慢打开局面，那时将迎来一个快速发展
时期。

随着新能源技术不断进步，未来“横向联合”和“纵向联合”
还可以结合在一起。如我们访谈的新奥集团设想在海外建设清
洁能源及生态科技综合产业园，其中包括太阳能发电站、光伏
设备制造基地、微藻培育基地、以及生态技术产业区等多个组
成部分，通过泛能网技术连接在一起。产业园中的不同行业将
能够相互促进，实现“纵向联合”；同时，相同类型的高科技
企业将聚集在同一区域，形成“横向联合”的规模效应。新奥
集团将作为园区的开发商和运营商向国内和海外企业招商，并
在企业进驻园区后为它们提供所需的各项服务78。

78	 毕马威与中国产业海外发展和规划协会联合访谈
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5.2 建立交流与互助平台
除了通过上述联合方式“走出去”，中国新能源企业还应在海
外加强沟通和协作。各新能源领域的行业协会应将企业组织起
来，建立对外投资的交流和互助平台。通过这个平台，企业可
以在多个领域进行合作。首先，实现信息共享，海外的中国企
业应分享市场情报，并在搜寻市场机会方面互相帮助。其次，
加强沟通和协调，避免一拥而上，无序竞争的状况，给企业造
成不必要的损失。第三，展开投资合作，企业共同开发海外项
目，实现优势互补，共同发展。第四，一起反制海外不公平待
遇，例如，因遭遇“贸易壁垒”、“专利壁垒”而被控告时，
可以联合应诉，也可组团对海外政府展开游说工作。第五，开
展融资方面的合作，很多赴海外投资的新能源企业会遇到资金
不足的问题，实力强的企业可以通过借贷方式予以支持，也可
协助引入投资银行、私募基金、风险投资等金融机构的投资，
帮助这些企业走出困境。

5.3 政府介入支持
推动企业“抱团出海”，仅靠企业界自身的力量是不够的，还
需要政府的介入与支持。中共十八届三中全会通过了《中共中
央关于全面深化改革若干重大问题的决定》。这份纲领性的文
件指出，中国将“允许创新方式走出去开展绿地投资、并购投
资、证券投资、联合投资等”；并“加快同有关国家和地区商
签投资协定，改革涉外投资审批体制，完善领事保护体制，提
供权益保障、投资促进、风险预警等更多服务，扩大投资合作
空间”。我们预计中国政府将在相关领域推行一系列的改革措
施：首先，简化对外投资的审批流程，针对“联合走出去”的
情况，有可能会给予更为优惠的政策，以鼓励更多企业以这种
方式进军海外；同时，将加强与各国政府的接触和合作，为新
能源企业联合出海创造更好的条件，例如协调海外新能源产业
园区的建设，为国内企业入驻提供便利；此外，政府的各类驻
外机构将更积极的推动海外中国企业加强配合，并提供全面信
息服务，如市场趋势分析和政经风险预警等。
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在最近两年，国际新能源行业经
历了显著的变化，很多欧美国家
调整产业政策，减少补贴和扶持
措施；发展中国家产业发展方兴
未艾，前景看好。在这种形势
下，中国新能源企业应调整对外
投资战略，优化全球市场布局，
一方面在发达国家加快兼并收购
的步伐，获取先进技术和市场渠
道，占领产业制高点；另一方面
在发展中国家加大投资力度，捕
捉新的发展机遇。不过，更重要
的是，企业要苦练内功，提高自
主创新能力和国际化水平，这才
能在激烈的全球市场竞争中立于
不败之地。我们希望通过此份报
告帮助中国新能源企业做好应对
各种困难和挑战的准备，在未来
的国际化征途上不断取得新的成
功！

中国新能源企业的全球机会   | 32

© 2014毕马威国际合作组织 ( “毕马威国际” ) — 瑞士实体。毕马威独立成员所网络中的成员与毕马威国际相关联。毕马威国际不提供任何客户服务。成员所与第三方的约定对毕马威国际或任何其它成
员所均不具有任何约束力；而毕马威国际对任何成员所也不具有任何上述约束力。版权所有，不得转载。



关于毕马威中国

毕马威是一家网络遍布全球的专业服务机构，提供审计、税务
和咨询等服务。毕马威在全球155个国家拥有155,000名员工。
毕马威中国在北京、成都、重庆、佛山、福州、广州、杭州、南
京、青岛、上海、沈阳、深圳、天津、厦门、香港特别行政区和
澳门特别行政区共设有十六家机构，专业人员约9,000名。 

关于毕马威全球中国业务发展中心

毕马威全球中国业务发展中心在中国企业投资热点的国家和地
区设立中国业务中心。通过整合全球资源，利用毕马威全球网
络，协助有志于全球运营的中国企业在“走出去”的过程中搭
建沟通桥梁，打破文化障碍。毕马威中国业务团队能够在全
球范围内为中国客户优先配置在行业和专业领域中最优秀的专
家团队。我们以客户至上为原则，为中国企业量身打造专业优
质的服务。作为服务主导方，毕马威全球中国业务团队保证
全球各服务团队交付同等优质的服务成果。我们十分看重同中
国客户建立长期稳定的合作关系，能够在一个投资项目的整
个生命周期内提供全程、全方位的服务。同时，毕马威全球中
国业务发展中心的专业研究团队，以中国企业“走出去”为出

发点，对行业动态、投资机遇、市场趋势等进行充分调研和分
析。定期举办专题研讨会，邀请中国企业与毕马威资深合伙
人、行业专家进行交流互动，并将相关研究和讨论成果以研究
报告的形式与中国企业分享。

关于中国产业海外发展与规划协会

中国产业海外发展和规划协会是经中华人民共和国民政部批准
登记注册的，具有社团法人资格的全国性非盈利性社会团体。
协会成立于2004年12月10日，名誉会长为国务院原副总理曾培
炎，会长为国家发展和改革委员会原副主任，国家能源局局长
（正部级）张国宝。协会业务主管部门为中华人民共和国国家
发展和改革委员会，并在其指导下，开展有关中国企业境外投
资与发展的服务工作。协会积极贯彻落实“走出去”战略，发
挥政府与企业之间的桥梁、纽带作用，为中国企业在境外发展
提供全方位服务。

33 |  中国新能源企业的全球机会

© 2014毕马威国际合作组织 ( “毕马威国际” ) — 瑞士实体。毕马威独立成员所网络中的成员与毕马威国际相关联。毕马威国际不提供任何客户服务。成员所与第三方的约定对毕马威国际或任何其它成
员所均不具有任何约束力；而毕马威国际对任何成员所也不具有任何上述约束力。版权所有，不得转载。



冯育勤
毕马威全球中国业务发展中心
主席
电话:+86 (10) 8508 7017
peter.fung@kpmg.com

联系我们

朱炳辉
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