
这两年，政府出台了许多鼓励发展

新能源汽车的优惠政策。今年暑假调研，

得来一个故事。在中部一个地级市，有

很多私人老板买了电动汽车，经营市区

到乡镇中巴车线路。当地充电设施的建

设情况并不好，难道他们要自建充电桩？

车主们回答说：“我们不充电，我们烧油。”

买电动汽车烧汽油，为什么呢？

原来中国要在 2016 年前推广电动汽

车 50 万辆，任务被各部门层层分解，并

以城市为单位考核。我去的这个地级市

市区没几辆公交，所以推广电动汽车的

任务就落到了中巴上。当然，政府也有

激励政策，补贴是其中之一。一辆电动

中巴车60多万元，中央财政补贴30万元，

地方财政再补 30 万元，几乎不花钱送辆

车。当地充电不方便，老板们也有办法：

买了电动中巴后再花点钱买个发动机，把

车子改装成普通燃油车，这样下来，花不

到 10 万元，就可以添置一辆新车投入运

营，同时支持了政府工作，何乐而不为？

结果让人哭笑不得。在新产业发展

早期，为帮助克服市场对新产品采用的

障碍，补贴是常用手段。用户的采用障

碍有两种：一是新产品或服务性能很好、

很有价值，但用户不习惯。滴滴打车就是

这一类。消费者原本习惯路边招手打车，

出租车司机也习惯沿街扫活，除了广告和

宣传，叫车软件祭出的法宝就是你打车、

我补贴。冲着补贴，消费者都愿意试试。

一试，比自己站在寒风苦雨中等出租方

便多了，而且由于有补贴，比路边打车

还便宜。消费者尝到甜头不断使用，渐

渐形成新的打车习惯。这里的补贴，是

商家支付给用户使用新产品的学习成本，

一旦习惯使用新产品的用户上了规模，新

产品市场建立起来，就可以不用补贴了。

还有一类障碍来自新产品本身的不

完善。新技术与原有技术比往往性能不够

稳定，成本高，用户不愿采用。只有当产

销量达到一定规模，厂商从大量生产和

用户服务中积累了经验，产品性能提高、

成本下降，新产品进入市场的障碍才能

消除，这是所谓“产业学习曲线”。

电动汽车刚出来时，与燃油汽车相比

价格偏高，市场需求受限。这是一个死循

环：因为规模不够，厂商没有学习和积累，

成本下不来；成本下不来，企业不愿亏本，

产品价格就高；价格太高，买的消费者就

少，需求市场就形不成规模。这是许多新

兴产业早期市场发展中常常遇到的问题。

怎么破？一种方式是企业不断投入

开发，提高性能降低成本，坚持到性能

超越现有技术产品时。这个过程耗时费

劲，企业积极性不够，新技术在商业化

道路上就停滞不前了。但如果这是对整

个社会有正外部性的所谓战略新兴产业，

政府就有可能使用产业政策工具介入，

比如补贴。其逻辑是：政府通过给消费

者补贴主动创造一批新技术的早期用户，

最终让厂商实现自主发展。

业界一般认为，如果新车型产销量超

过 10 万辆，成本就大幅度下降，规模再

大些，新能源汽车相对传统汽车就有了

市场竞争力，将来即使不靠补贴也能在

市场中立住脚。补贴扮演了新技术产品

的市场“接生婆”。

但不管谁接生的娃，都要自己长大。

政府补贴本身不是目的，通过补贴让需求

市场形成规模，从而帮企业开启学习过

程，才是核心。这就要求补贴本身能促进

新技术和产品的使用，因为只有用户使

用，才能形成从用户、生产再到核心零

部件、以及关键技术开发等整个生态系

统的完整循环，产业才能真正自主发展。

否则，用户仅仅受补贴的诱惑，买了不用，

变成“僵尸用户”，不能给厂商提供有

价值的反馈，从技术端到客户端的产业

价值链不能形成循环，补贴就白补了。

商业社会里没有白吃的午餐，更没

有永远白吃的午餐。现在补贴是为了将

来不补贴，所以开始就要计划好补贴如

何退出。如果补贴资金来自企业，那是

市场主体的自主决策，只要股东没意见，

旁人不能说啥。但如果像电动汽车那样，

补贴资金来自公共财政，就需要在政策

制定时反复推敲：补贴为什么？在政策

执行中不断检讨：补贴达到目的了吗？

否则就会变成本文开头的那个故事：补

贴变成给人送钱。

补贴为什么？
如果补贴资金来自公共财政，需要在政策制定时反复推敲，在政策执行中也要不断检讨，

否则就变成给人送钱
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