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意见领袖 | 秦朔 

最近召开的东南沿海省份政府主要负责人经济形势座谈会指出，当前

经济正在恢复，非常不易。但恢复的基础不稳固，稳经济还要付出艰苦努

力。 

这些提法让我想到，我们每个市场主体都要做好更长期、更有韧性地

过苦日子的准备。 

没有谁能在这个越来越卷的世界置身事外。 

 

“2022 年将是艰难的，但 2023 年可能会更艰难” 

先说国际。 
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国际货币基金组织总裁格奥尔基耶娃今年 4 月就指出，过去两年，世

界艰难地从疫情中逐步恢复，但其中取得的大部分成果恐因俄乌战争付之

一炬。发达经济体的通胀已达 40 年来的最高水平，预计还会持续更长时间。

新兴和发展中经济体则面临发达经济体收紧银根、借贷成本上升、资本可

能外流的风险。 

这位总裁说：“我们的状况是危机一波未平，一波又起。” 

“繁荣与和平一样，是不可分割的。”这是 1944 年布雷顿森林会议

上时任美国财长亨利·摩根索的观点，被认为是“基本经济公理”。要做到

这一点，国际合作必不可少。但在今天，“全球分裂为若干地缘政治和经

济集团的威胁在日益增加”。 

7 月 6 日，格奥尔基耶娃表示，“2022 年将是艰难的，但 2023 年可

能会更艰难”。 

再说国内。 

原本就面临需求收缩、供给冲击、预期转弱三重压力，今年又有奥密

克戎冲击和国际能源价格高企等影响，压力进一步叠加。政府竭力纾困，

出台的政策力度已超过 2008 年的“四万亿”，但刺激效果却无法同日而

语。 

在一家证券公司做地方债业务的人员告诉我：“2008 年‘水’一放就

出去了，立竿见影。现在则是合意资产少，‘水’放不出去。” 
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今年以来货币市场很宽松，利率下行，资金多，主要问题是“资产荒”。

一是股市楼市表现不佳，非标资产的供应少；二是 2018 年民企违约潮和

2020 年评级为 AAA 的“永煤”债券违约，导致投资者对一些省区的国企、

城投和房地产债券的偏好明显下降，实际可投资的板块范围越来越小。

2021 年下半年对城投债的监管趋严，也导致供给偏少。归结起来，就是贷

款需求弱于 M2 增速。 

“还有一个问题是不少地方债务很重，制约了再融资。有的地级市的

干部分工，三四个常委、副市长的任务中都有‘防范化解政府性债务风险’

这一条。地方债是长期积累的，比如当初搞开发区建设，资本金很少，只

能靠发债滚动发展，杠杆很高。现在基建项目干得差不多了，出让土地越

来越难，能质押的国企股权也质押得差不多了，而企业纳税情况未必像当

初预想的那么理想。有些引进项目烂了尾，政府也被套了进去。不少地方

干部的辛苦超过 996，他们千方百计融资周转，防暴雷，还要招商引资抢

项目，压力山大。” 

受经济增速下行、就业压力增大、收入预期不稳定等影响，居民部门

的储蓄倾向在提高，消费和投资意愿不足，对内需也构成了压力。 

从基本要素看，浙江一家做实体经济的上市公司董事长给我发来一张

图，是 2010 年到 2040 年适龄农民工（20-50 岁）人口发展趋势，从 2010

年 6.1 亿人减少到 2020 年 5.1 亿人，到 2030 年预计 3.4 亿人，到 2040

年预计 2.2 亿人。具体数字或可商榷，但我相信是趋势。我问了中国建筑
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一个工程局的项目管理者，他们建筑工地上的工人基本都 50 多岁了，早几

年就有了招工难。 

传统红利不断消散，新红利（如科创）的释放还抵消不了这种影响； 

传统增长方式要转型升级，例如开发区的同质化带来产能的同质化和

内卷的加剧，借新还旧难以为继，但转型升级又不可能一蹴而就。 

所以阵痛与煎熬在所难免。 

做不一样的事，用不一样的方式做事 

诉苦无法化解难题。关键是为中国经济找元气，找出路。 

上周我请熟悉中小企业的朋友安排了一次座谈会，地点是普陀区的一

家茶馆。近 20 位企业主来自餐饮、工程、装修、销售代理、旅游、有机农

业、家居建材商场、会展、策划等行业，也有少数科创类的。 

过去和业态比较传统的中小企业交流不够，调研较多的一是行业龙头、

知名品牌、隐形冠军，其特征可用“王者荣耀”形容，他们正享受着行业

集中度提高带来的红利。二是专精特新的高新企业，可用“新新向荣”形

容。在风险资本支持下，有较高知识水平、技术、能力、视野、资源的新

一代创业者，在新能源、新材料、新消费、新医疗、新基建、新制造、新

服务、新文娱等方面，创出了很多新品类。 

而比较困难的企业，要么是行业受政策影响较大，要么是长期内卷过
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度竞争。中小微企业最为不易。很希望了解他们的情况。 

座谈会开了 4 个多小时。所说困难，基本都想得到，如行业之卷，疫

情之困，收款之难，成本之升，等等。但企业主谈到这些问题时，普遍视

为常态，更多谈的是如何走出来，走上去。 

一位三年前才开始做餐饮的年轻女企业主说：“我们这三年刚好是疫

情的三年，亲眼看到有的装修花了几百万元的店说关就关，很惨。但我们

从一开始做加盟的一家店，发展到今天有四家店，都是直营。最近很多餐

饮商家做不下去，考虑店铺转让，以前都要转让费，现在也可以免掉。我

们在考虑逢低吸纳，开新店。” 

她以前没开过餐馆，开第一家店时还让厨师先到品牌店去学习。后来

她发现“把握顾客口味的变化比找一个大厨更重要”。大厨思维是传统思

维，现在的年轻人餐饮是“快餐化，多变化，网红化，社交化”。所以她

的策略就是“什么餐受欢迎，就做什么”。 

今年疫情期间，为了自救，她迅速采取线上线下相结合的模式。 

首先是强化内功，做好产品，“越是艰难情况，越要加强餐饮品质和

质量，在强化传统菜系的情况下，提高花样，同时还要方便打包和快递”； 

二是亲自当小区志愿者，从小区门口接送菜和快餐中了解居民需求。

虽然不能堂食，但有需求就有市场，可以通过外卖小哥把店里做的快餐送

到小区里； 
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三是做好宣传，扩大影响。再好的产品，别人不知道等于没需求。通

过抖音可以把菜系源头和制作流程传播出去，让居民感到安全且美味。同

时还要和团长联系，在提供优惠的前提下采取“拼多多”模式，只要满足

一定数量即可派送，做大市场需求。 

我问：“谁来做抖音？”她答：“从自己做起。” 

一位清华大学电机系毕业的企业主，以前做旅游相关业务，“当年只

要努力就能事业有成”。但 2015 年前后他意识到，光靠努力已无法在竞

争中胜出，因为政策导向、技术进步和资源条件都在变化。2020 年疫情后，

旅游业基本停摆，他开始认真思索转型。因为学的是电力专业，也有一定

人脉，开始涉足充电桩行业。 

“虽然是外行，但从客户和运营商角度出发，反而发现了这个行业的

痛点：用户充电难，运营商盈利难。根本原因是一二线城市的电容量资源

和停车位资源的缺乏。因此萌生了一个创意，就是用移动储能充电机器人

的技术来解决痛点。在国家电网和清华大学相关院系支持下，我们利用储

能电池、自动驾驶、机器人等技术研发出了移动充电机器人。从‘车找桩’

转变为‘桩找车’，任意车位都能自动充电，可以大大提高充电设备利用

率、车主体验和运营商的盈利能力。这一创业方向也获得了清华大学车辆

与运载学院李克强院士和清华大学苏州汽车研究院成波院长的认可和支持，

并顺利获得苏州汽研院的天使轮投资。” 

在工业控制领域有 15 年经验、几年前创业的上海成直电子科技公司
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创始人杜正说，在各行业严重内卷的当下，“有价值的差异化定位，加上

有壁垒的服务，才能让自己在众多友商中脱颖而出，始终站在行业‘上层’

的 20%、10%之中”。 

“友商提供标准化产品，如标准工业电脑、标准相机，我们还能提供

非标准化定制能力，如定制不同要求的工业电脑，像高温防水电脑，集成

运动/视觉/采集等功能的电脑；友商提供单一产品，如只做工业电脑，或

只做运动控制中伺服电机，或视觉中的相机，我们提供从工业计算机、运

动控制到运动执行、机器视觉的全类别产品，且拥有应用能力；友商以纯

硬件为主，我们还可提供硬件应用的软件开发和系统集成；友商的方案是

授人以鱼，而我们能提供全面的自动化智能化开发教学，授人以渔。” 

杜正举例：“如果你是一家大公司的项目负责人，你是会找 A 买工业

电脑、找 B 买运动控制、找 C 买机器视觉、找 D 买数据采集，然后全靠自

己的能力整合在一起，还是会找拥有更全知识链的 E 合作？我们就是 E，

不仅帮你解决问题，还可以给你指导，教你技术和经验。去年 7 月 K12 教

培遭到巨大打击，但政策鼓励发展职业教育，我们就立即密集拜访上海交

大、复旦、上大、华理工、中华职校等高校，将原来只是服务于我们客户

的‘成直工学院’，改成公益性的服务全社会的培训平台。我们发现，在

技术支持工作中，80%左右的工作量都是在解答不同客户所问的相同、简

单、重复的问题，解决了这部分问题，可以大幅提升效率。所以我们写教

程，系统地给客户培训，搭建应用场景实验室。这些教程现在全部对社会

预览已结束，完整报告链接和二维码如下：
https://www.yunbaogao.cn/report/index/report?reportId=1_43797


