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关 注

瞭 望

□ 本报记者 丁茜茜

“黑天鹅”中常常跑出黑马

上半年，俄乌冲突进一步加剧了全球能源
危机。远在几千里之外，位于泰州的双登集团
相关负责人王帅感受到了这一冲突带来的影
响——海外户用储能市场大幅增长。

“去年，户用储能我们做了2000万元，今
年到目前为止已经做了1.3亿元，考虑到俄乌
冲突，现在很多欧洲家庭会购买锂电池作为备
用电源，停电的时候可以用。”王帅说，一家人
基本一天用10度电左右。备用电池并不是天
天用，一块寿命比较长的备用电池循环次数在

3000-4000次，如果365天每天都用的话，可
以使用10年左右。

不过，俄乌冲突“黑天鹅”，并不是企业预
测市场增长的原因，最主要原因是全球主要经
济体均出台了碳达峰和碳中和的目标。今年
以来，江苏中兴派能电池有限公司生产的家用
锂电池产品在海外市场供不应求。“现在主要
是以光伏来发电，用电池进行储能，这样能够
解决光伏发电的波动性，这种能源的生产方式
得到了全球的认可。”在该公司项目管理部经
理张兆勇看来，碳达峰和碳中和不仅是政策导
向，更是大势所趋。

张兆勇介绍，现在储能产品种类非常多，
其中可存储一度电左右的便携式设备，国内整
个储能行业贡献了全球96%的产能，其中5%
左右由国内消费，剩下的90%左右都是出口。

“平时郊游会用到小型储能产品，中型储能产
品主要是家用储能，光伏发电配上储能设备，基
本5年之内整套系统可以收回投资成本，意味
着剩下的20年用光伏发的电是不用付费的。”
在他看来，以往在欧洲已经安装光伏设备的家
庭会将多余的电卖给电网，现在随着能源价格
持续上涨，电价也不断上涨，很多家庭会将电
储备起来自己用，不够时再向电网买些电。

据泰州海关统计，今年1-6月，泰州累计
出口锂电池类产品3.3亿元，同比增长6.5%。
快速增长之下，企业也面临着原料涨价难题。
据了解，去年年初碳酸锂价格是每吨13万元
左右，到当年年底价格涨至45万元，基本上涨
了近2.5倍。王帅说，今年以来，碳酸锂价格稳
定在每吨40万—45万元，随着原材料价格趋
于稳定，整个行业也在加快提升产能。

同时，疫情也冲击着企业的正常生产。江
苏中兴派能电池有限公司海外市场占总销售
的80%以上，企业的市场份额连续三年处于全
球第二。因为电芯是在昆山工厂进行组装、系
统封装，受疫情影响，3月份开始，昆山工厂基
本停摆。“我们扬州生产基地的电芯在加班加
点地生产，昆山工厂停摆，形成了大量的积压，
怎么办？”张兆勇介绍，当时总部决定在扬州上
马新的电芯封装项目，从第一台设备入场到最
后产品下线，仅用了20天，效率很高。

一波刚平息，另一波又起。产能上来了，
可企业又面临出口产品二次检测的难题。“锂

电池属于危险品，出口需要测试认证报告，重
新认证检测费用不低于100万元，更重要的
是时间问题，认证时间最长需要四五十天，企
业产品迟迟不能出口。”张兆勇说，在扬州海关
指导下，不需要重新走一遍流程，花了3个工作
日便完成了认证更新，最终锂电池顺利交付。

解决行业“蛇七寸”的痛点

“如果将这个行业比作一条蛇，身上每一
处都是‘七寸’。”默克电子材料（苏州）有限公
司厂长张善所说的正是半导体行业。“虽然我
们做的是半导体行业非常小的产品——光刻
胶，却是整个行业的关键原材料。为了维持住
供应链稳定，现在是不计成本。”

默克电子是一家德国企业，拥有354年历
史，在全球有着65家工厂。苏州工厂成立于
2004年，生产产品主要用于面板和半导体行
业，其中在面板行业国内市场份额占比达
68%。在张善看来，光刻机是一个很复杂的机
器，每一台光刻机在正式上线之前，一般生产
的第一个样品都来自默克电子，“因为他们需
要用我们生产的光刻胶来做设备调试，这个行
业对技术要求非常高，需要长期积累，如果行
业老大吃肉，老二喝汤，那么老三只能喝西北
风。”

然而，光刻胶非常“脆弱”，光刻胶是感光
材料，需要冷藏，对空气质量有非常高的要
求。“光刻胶还存在有效期，从开始运输到最
后使用，每个环节都需要把握好时间，海运主
要通过集装箱通电来实现冷藏，空运主要是
用干冰，时间一长，干冰失效了，几百万就报
废了。”张善说，作为关键原料，光刻胶断供会
导致下游企业停工停产，带来的损失可以说
难以估量。

李贞认同这一观点，作为和舰芯片制造
（苏州）股份有限公司采购暨进出口部经理，她
时刻关注着供应链的变化，“现在整个供应链
产业链需求都很紧缺，库存很少，航班也难定，
节省两三天的时间，对企业而言都非常重要。”
在她看来，这一行业安全库存是原材料备到两
个月，但实际上现在这个情况下，可能有的企
业会面临库存之间衔接仅一两个星期的时
间。据介绍，该企业每月大概生产8.5万片晶
圆，年产量可达100万片。“整个产业链现在都

是供不应求的状态，基本企业扩产之后，立马
就是满负荷运转。”李贞说。

疫情带来的不确定性，令原料时效性强的
企业深受其扰。此前，受疫情影响，上海港危
化品仓库爆满，默克电子材料（苏州）有限公司
进口的原料只能从大连等口岸入境，由于光刻
胶在口岸不具备取样条件，该批货物滞留口岸
无法通关，面临报废风险。

解决一个企业问题的同时，更重要的是解
决一个行业的“痛点”。“通过积极与大连机场
海关沟通协调，该批货物转由目的地进行取
样，帮企业挽回货物损失814万元。”苏州工业
园区海关相关负责人说，随后梳理辖区重点集
成电路企业进口光刻胶受疫情影响普遍存在
的通关困难，加强与口岸海关的协调联动，实
施“绿色通道+预约查验”机制，应用“AR+远
程”智慧监管，保障进口集成电路原材料即到
即检即放。同时，对高精密半导体设备采用长
三角一体化查验协同模式，最大程度保障高精
密半导体设备快速通关。

“通关时效更快，大家可能感受没那么大，
但实际上对企业帮助很大。”李贞说，今年企业
自海外采购的ASML牌光刻机，从上海空港运
抵苏州公司。光刻机是高价值、高精密设备，
需要全程温控气垫运输，通关时效要求较高。
最新的政策下，飞机航班落地后，15分钟后便
顺利放行，24小时内抵达苏州，可以更早投入
产线运行，缓解国内芯片市场的压力。

敢先吃“螃蟹”，更要有“定力”

受到全球碳排放宏观政策的影响因素，光
伏的需求量正在成倍增长。在光伏从业者看
来，光伏的春天是有目共睹，但光伏的行业竞
争也非常激烈。

中国有色金属工业协会硅业分会7月20
日公布的最新多晶硅价格显示，硅料价格已涨
至每吨31万元，相比2021年年初的每吨8万
元，价格已经大涨。同时，国际物流成本也在
上涨，从国内至欧洲每个柜子海运费从以前
2000多美元，涨至约10000美元。

“去年全球光伏安装量是150GW，今年预
测全球光伏需求量将达到220GW左右，需求
增长很快，今年硅料价格连续涨价23次，上游
的成本上涨也给行业带来很大的压力。”晶澳

（扬州）新能源有限公司总经理郭亚菲介绍，国
内光伏发展20来年起伏非常大，有过几次的
大洗牌，到现在留下来的企业都历经考验，现
在整个市场的集中度也越来越高，全球前10
的光伏生产厂家，占据了全球80%市场份额。

在新的考验之下，光伏企业如何拥有一席
之地？记者了解到，在光伏的技术路径上，根
据硅片掺杂元素不同，分为P型电池和N型电
池两类。随着P型电池逼近效率极限，被视为
技术拐点已至，N型新型电池越来越受关注。

“现在市场上主流的光伏还是P型电池，
我们主要生产N型电池，是第一个吃螃蟹的。”
中来光电综合管理总监孙大勇记得，虽然之前
很多企业开始涉足N型电池，但在2016年中
来光电进军之前，国内没有一家企业正式进入
N型电池的量产。“当时，我们从研发的角度对
整个市场前景进行预判，从目前来看预判是正
确的，N型未来将是替代P型的产品，无论是转
换效率，还是发电量，都能实实在在看到它已
经超过了P型的数据。”

据介绍，目前，泰州中来光电科技有限公
司生产的产品已经出口至50多个国家和地
区。“当别人在做N型电池的时候，我们已经做
到了第二代，只有保持技术领先，才能在市场
上有一席之地。”孙大勇说，这么多年来，光伏
行业大浪淘沙，最终还是回归到高技术投入和
高资金投入。随着技术革新，设备也需要更新
换代，很多设备可能仅两年就要换。

晶澳的产品销售至全球130多个国家和
地区，去年出货量排名全球第二，市场份额占
比超过了15%。郭亚菲说，因为光伏产品的特
殊性，一般要使用25年—30年的时间，所以客
户在做选择时，将更多考虑到企业的综合实
力。得益于企业整个光伏产业链的一体化，尽
管这些年光伏的产能在逐年扩张，但在扩张的
过程中，各个环节一直都处在动态平衡中，有
的环节利润高，有的环节利润低，全产业链保
证企业在波动中有稳定的收益。

“作为国内最早的光伏企业，无论外界如
何波动，我们一直处于第一梯队，并没有大起
大落，为什么？因为高利润时，我们扛住了诱
惑，行业亏损时，我们也坚持在做，包括持续的
研发投入。”郭亚菲一直觉得企业在经营过程
中“定力”很重要，因为市场的诱惑太多了。

一线调研江苏外贸企业——

今年下半场，“半壁江山”如何跑稳？

□ 本报记者 宋晓华 田墨池

烟火气是什么？是幸福。
浓郁的烟火气不仅昭示着城市基本运行与

稳定，更与行业发展、就业和消费息息相关。随
着疫情防控形势的好转以及政策面的大力支持，
餐饮业正在重回正轨。

一万个“吃”的理由

“干饭”的快乐回来了。对美食的追求刻进
了中国消费者的DNA，所以，我们有一万个“吃”
的理由。

夏季，人们外出就餐的频率会增加，吃夜宵、
喝茶饮的需求都会集中爆发，对于遭遇重创的餐
饮业而言，这是一个难得的窗口期。

7月21日，记者拨通胖鱼头长虹路店的电
话，询问是否有包间，店员回复称，当天包间已订
满，双休日的包间需提前几天预订。“生意特别
好，五点多到也没有包厢了，都是提早预订的。
我们五点多到的，小院子还有车位，七点多走的
时候已经满满当当，开出去还需要几辆车挪来挪
去。”消费者李清云说。

随后，记者来到位于太平南路的四川酒家，
只见一楼全新打造的九家巷特色美食街区，各类
川蜀经典小吃吸引了不少顾客。同时，店内还推
出了消费满赠、换购、时令优惠等各种促销，拉动
消费的效果很明显。“疫情渐缓的大背景之下，市
场出现了复苏的迹象，餐饮业务整体已恢复至疫
情前的90%。”古南都集团办公室主任李明义介
绍，古南都饭店的“燃情之夏”活动、绿柳居品牌
春八仙美食节、马祥兴“百年传承，喜迎店庆”美
食节、老广东“赏岭南粤色，抒客家情怀”暨老广
东酒楼77周年店庆美食节、永和园秦淮八绝美
食活动、江苏酒家2022年第六届龙虾美食节等，
都受到了广大顾客的欢迎点赞。

毕业季之后，庆功宴、散伙饭等需求迅速高
涨。因为女儿考上了心仪的大学，陆先生已在苏
宁慧谷的状元及第大酒店连续订了两桌宴席分
别宴请亲戚和朋友。“为什么订这家酒店？名字
吉利好听啊。除了庆祝女儿上大学，还有个原因
是，因为疫情，亲朋好友已经很久没聚，正好借此

聚下。”据酒店相关人士称，近日庆功宴之类的宴
席很火，尤其是双休日晚上的包间订出了九成以
上。与此同时，古南都饭店推出同窗宴等活动套
餐，此类业务目前约占整体两成比例。美团数据
显示，高考后一个月，江苏地区班级聚餐、散伙饭
等关键词的相关搜索量环比增长超14倍。

疫情带来的伤痛难忘。就拿今年的清明假
期来说，江苏省餐饮行业协会开展了全省餐饮消
费调研，全省餐饮服务收入与去年同期相比下降
70%以上。然而，上半年江苏引进的首店中，餐
饮业态所占比重依然最高，这说明，烟火气是永
远的需求。

高温催热社区餐饮

疫情常态化之下，居民生活采购的商超、生
鲜电商等多种零售业态渗透至社区布局，社区餐
饮新零售也逐渐成为市场消费者认可和企业发
展布局的重要模式。与此同时，连日来的高温天
气催火了社区餐饮的人气。

南京雨花西路上的托米社区位处最有烟火
气的能仁里，这里住着的几乎都是生活了几十年
的老南京人。托米社区里的餐饮店数量并不多，

但种类还挺齐全，有快餐、烧烤、肯德基、火锅、奶
茶店等。疯狂烤翅是一家烧烤店，每天下午四点
半开始营业到凌晨。老板娘笑说，“我们承包了能
仁里的夜晚。”消费者王先生说：“这是家属于网红
风格的烧烤店，店里环境不错，晚上挺热闹。就在
家门口，有时想吃个夜宵，还会经常来打包。”

隔壁的老乡鸡，则承包了能仁里的白天。工
作日的中午，堂食的桌子坐满了人，外卖的信息
一个接一个，店员小哥们忙得团团转。“这家店可
以说是我们的社区大食堂，每周至少来吃两三
次。最近天气太热，自己懒得买菜做饭，就来得
更多了，小炒肉配鸡汤是‘永远的神’，一家三口
一顿六七十元左右也够了。”消费者李女士说。

“一直听说江宁的金陵珍味坊不错，鸭头也
好吃，刚好在附近有事，中午来吃饭，点了鱼头泡
饭、珍味鸭头、干锅包菜和玉米松子。鸭头真的
好吃，很入味，它家还有外带的烧卖、包子等等，
走的时候打包了鸭头和烧卖。”消费者赵伟说。
据称，从专门的鸭头熟食店再到今天成熟的餐饮
品牌，金陵珍味坊成为南京江宁区最受欢迎最炙
手可热的社区餐饮品牌之一。“作为线下餐饮门
店，我们旨在强化性价比，以平价、高品质的就餐

体验，赢得口碑，圈牢消费者，打造高性价比、品
质感的认知。”饭店相关人士说，社区餐饮品牌必
须拥有很强的品牌势能，最好成为某个品类细分
市场的标杆或头部。据悉，从餐饮店内摆档，到
外带窗口，再到独立实体店面“珍味坊小卖铺”，
金陵珍味坊还以美食超市的体验形式，打造线下
零售终端。店内共有包子类、卤味类、应季礼盒
类、原材料类四大种类产品，产品线达到几十种。

掘金社区餐饮和发力家庭厨房，成为餐饮业
新的战场。据悉，海底捞正在加快掘金社区餐饮
的步伐。近日，海底捞首次公布了自己的全新业
务模块“海底捞社区营运事业部”。以“外卖+社
群+直播+线上商城”的社区营运模式，杀入社区
餐饮。整个5月份，海底捞全国门店提供的多种
社区到家餐饮服务，累计创收近2亿元，总单量
超过了60万单，小龙虾在过去两个月中的销量
则超过了19万份。

业内人士指出，社区餐饮具有非常鲜明的便
利性，老百姓也非常注重社区餐饮商品和服务的
性价比。社区餐饮并不单单是把门店开到居民
小区里去，而是需要餐企对商圈的研判和确定，
从而选择业态和商品结构。

预制菜赛道持续火爆

依托产地优势，小龙虾依然是江苏餐饮商户
的夏日“主战场”，小龙虾线上套餐、小龙虾预制
菜等成为本地商户疫情后快速复苏的重要抓
手。据美团餐饮数据观数据，6月份江苏省小龙
虾相关菜品的门店数量位列全国省市第三，南京
小龙虾品牌门店的密集度列全国第一。

7月23日，记者走访了秦淮区多家夜宵店
后发现，一盆盆油亮的小龙虾，不仅唤醒了人
们的食欲，也撬动了夜间消费市场。第五季龙
虾·烧烤·羊蝎子大排档老板娘薛元兰说，最近
天气转热，加上学生放假，晚上生意明显火起
来。特别是周五周六两天，翻台率更高。但今
年，来自北京、上海等地的游客消费需求明显
减少了，对南京小龙虾市场也有一定的冲击。
她说，“通过网购平台数据发现，南京秦淮区周
边同学聚餐、家庭聚餐的需求变多了。为了更
好地抓住本地顾客，我们立即调整套餐配比，
上线了小龙虾包间特惠套餐等聚会套餐，降低
了聚会场景的消费门槛，门店的本地家庭类消
费明显增多了。目前，2-3人188元的龙虾套
餐最受欢迎。”

“炎炎夏日，吃一道美龄粥，不仅开胃解腻，
还美容养颜。”南京大牌档苏皖区市场总监李青
玲告诉记者，为了让消费者在家也能品尝到门店
的美味，把美龄粥做成方便食品。一箱8罐78
元，产品第一天上线卖出3000多箱。此外，还推
出68元4盒装的鸭血粉丝方便食品。“南京大牌
档不再局限当地销售，开始走向全国各地，盐水
鸭、美龄粥都成了爆款单品。”

近期在海底捞官方微信小程序“捞点好货”
和第三方外卖平台上线的海底捞火锅“青年套
餐”，以及小龙虾、酸菜鱼、椒麻鱼等预制菜，满足
了年轻消费者在特殊时期的“一人食”“两人食”
需求。据介绍，海底捞“青年套餐”在5月20日
全国上线，10天左右就累计销售2.8万份，新客
订单比例持续走高。

江苏省农业科学院副院长黄俊表示，江苏
预制菜行业整体集中度较低、仍旧处于蓝海竞
争，发展预制菜产业同样需要创新链、生产链、
销售链三链融合。“面对庞大的需求，我们针对
预制菜生产、加工、物流的多个环节，已提前布
局预制菜技术储备与产品创新，必将有力推动
我省预制菜产业开启新征程、取得新业绩、迈
上新台阶。”

城市烟火气在复苏，“干饭”的快乐回来了

今年上半年，受疫情冲击、俄乌冲

突影响，国际贸易形势严峻。作为占

据江苏外贸“半壁江山”的机电产品仍

旧表现亮眼：1—6月出口1.09万亿

元，增长 10.9% ，占出口总值的

65.4%；进口 5501.5 亿元，增长

9.5%，占进口总值的56.5%。

在众多机电产品中，上半年我省

集成电路、太阳能电池、手机、锂离子

蓄 电 池 出 口 分 别 增 长 23.5% 、

80.8%、117.8%、62.4%。连日来，

记者跟随南京海关工作人员实地走访

我省多家企业，探访它们如何克服不

利因素、更好把握当下，未来有哪些打

算，如何逆势中稳步增长？

（受访者供图）


