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E6_B5_81_E6_A1_88_E4_c31_183634.htm 面对2003年中国汽车

业36%的增长率，德尔福集团董事长、首席执行官兼总裁巴

滕伯格说：“德尔福正处于一个绝佳的时机，向所有我们在

中国的客户提供服务。”汽车业内专家一致认为，中国汽车

的增长势头在今后的3到5年仍将持续，而在未来的7年甚至更

长的时间里，都将保持每年两位数10%到15%的增长速度。巴

滕伯格为上世纪90年代初作出的看上去颇为大胆的投资中国

市场的决定而得意，同时亦不断强调，“我们不是跳入一个

已经发展成熟的市场那么简单”。 面对一个新兴市场的快速

崛起，作为全球汽车零部件的领导者，德尔福正在用一种迅

速而又渐进的方式来推进自己在这个市场的作为，那就是：

用细分的本土化经营方式来巩固自己国际化行业巨头所具有

的绝对竞争优势，这其中包括在整车价格不断下探的情况下

，为不同整车厂商提供更多的完全相同的零部件产品技术方

案。2003年德尔福在亚洲销售收入达到27亿美元，而无论这

样的方式能否推动零部件供应商的发展，至少为这个市场提

供了一种新的合作价值观念。 启动本土研发能力 作为德尔福

集团在中国的第一家技术中心，德尔福中国科技研发中心一

期工程预计将于明年6月完成并开始运转，首批将吸纳约500

名工程师、科学家和技术人员。去年12月，德尔福宣布在上

海投资建设德尔福中国科技研发中心。该研发中心将为全球

客户研发零部件，同时为中国本地及外资汽车制造商提供应

用系统工程支持。德尔福中国科技研发中心也是浦东新区开



放以来吸引的第10000家外资企业。 “研发能力在当今汽车产

业发展过程中的作用日益凸显。我们计划充分利用德尔福的

全球研发资源帮助我们在华开展业务。”巴滕伯格表示，“

对德尔福来说，中国科技研发中心的建立是一个重要的里程

碑。它标志着德尔福中国的一个重要战略性转变在雄厚的制

造基础上，启动世界一流的本土研发能力。” 目前，德尔福

是国内领先的外资汽车零部件和系统供应商，在中国设有14

家合资和独资企业。随着德尔福中国科技研发中心的建立，

集团在中国的总投资将达到约5亿美元。“中国不仅仅意味着

一个前景远大的市场，也是一个精英荟萃的人才库”，德尔

福集团分管企业技术的副董事长唐纳德伦克尔表示，“中国

科技研发中心预计将于2009年，也就是上海2010年世博会前

一年全部交付使用。届时，科研技术人员及支持人员将

达1500名，其中大部分是本土人才。他们将用德尔福最先进

的技术为国内外的客户提供服务。”随着中国和韩国两个新

的技术中心的建成，德尔福将不断拓展其在亚太地区的业务

，为全球客户提供一流的技术支持。 “我们不是在跟谁比赛

，目前我们的竞争对手纷纷进入中国，这是一个好现象，我

们为它们的发展感到高兴。”针对德尔福的全球主要竞争对

手在中国市场同样甚至更为出色的表现，德尔福用钱回应它

们，“德尔福将继续加强在中国的投资，包括在工程技术方

面以及资金投入方面。”巴滕伯格说。 那些跨国零部件巨头

在强大的国际化背景下所体现的竞争优势就在于，它们可以

将全球领先的技术产品不断运用到细分的区域市场，来摊薄

在保持持续的行业领先地位的同时所付出的高昂开发成本。

而“中国的第一家技术中心”则意味着德尔福将为这个崛起



的市场提供差异化的产品技术概念。至于如何在二次开发方

面依然保持领先的成本和技术优势，很显然，将相同的技术

产品更迅速、更大量地销售给更广泛的客户群体将是不二选

择。 成为整车发展的主导 在大多数零部件厂商尤其是中国本

土原有的整车零部件配套厂商，正在为无法全面分享国内整

车市场的高速增长利益而忧心忡忡的同时，德尔福、博世、

伟士通等具有全球行业领先地位的跨国公司却在为是否向某

些厂商提供产品技术而再三斟酌。它们在关键零部件产品技

术方面拥有的绝对统治地位，使国内零部件企业近乎绝望地

看到了这样的竞争关系：那些具有领先技术的厂商在很大程

度上左右着整车技术发展轨道的运行，而并非居于从属地位

的产品提供者。 那些进入中国市场的跨国零部件集团，在带

来技术和资本的同时，还带来了先进的管理理念和经营模式

，比如全球化、核心化、中性化、同步化、系统化和模块化

等。除此之外，零部件技术发展前沿化的趋向也十分明显。

也就是零部件企业不仅仅按用户的技术、匹配要求开发和供

应产品，而且还超前进行技术研发，不断以新技术、新结构

来引导、推动整车发展。 面对奇瑞、中华等国内整车厂商对

跨国零部件公司产品技术的更为开放大方的接纳，德尔福等

欧美零部件厂商的态度似乎更加接近“公平、公开、公正”

的交易原则，有些类似当年汇丰银行更愿意贷款支持那些蒸

蒸日上的香港华资集团而不是那些老态龙钟的老牌英资公司

。但奇瑞、中华目前还不能完全算是新老交替的生力军。 对

于是否拒绝向那些有仿造、侵犯知识产权嫌疑的整车厂供货

，德尔福中国区总裁陈锦亚表示，“从德尔福来说，是客户

选择德尔福，而不是德尔福选择客户。我们遵循三个原则：



第一是客户选择我们，第二是我们绝不做任何违反知识产权

制度的行为，第三是我们要求我们的供应商也必须遵守知识

产权保护原则。对于客户之间的争端，从德尔福的角度来说

，我们不是法官，不会去评判、干预它们之间的关系。我们

始终遵循上面说的三大原则。” 而德尔福公司一贯的做法也

表示了他们的态度：在QQ与SPARK的争端中，奇瑞有足够的

理由和底气表示自己没有知识产权方面的问题，而通用汽车

也不愿意就这个问题继续探讨，那么德尔福就没有产生中断

供货的想法。“奇瑞与五菱都是德尔福重要的客户”，陈锦

亚说。 应对整车降价的整合 面对上海通用和上海大众超

过10%的降价幅度，作为两大客户的主要产品供应商，德尔

福是否同样“很受伤”，是外界关注的话题。面对中国市场

的整车降价压力，巴滕伯格回答说：“首先降价压力不是中

国特有的现象，全球的汽车市场上，客户都在要求产品降价

。同时目前全球存在产能过剩的问题，这使得降价压力变得

越来越强。这种现象在美国、欧洲、俄罗斯和印度等地都能

看到。如果一个零部件供应商不能应对这样的降价压力，就

不可能成功。” 巴滕伯格表示，应对这种压力可以有几种方

法。一种就是重新设计，通过汽车零部件的重新设计和改进

降低成本。另外一种就是行业里普遍采用的精益生产的方式

，将成本降低。 关于重新设计，巴滕伯格说：“我举个例子

，比如发动机管理系统的控制模块(ECM)，有两个车型，采

用两种不同的ECM。我们可以跟客户说，是不是通过重新设

计，用同一种ECM为两个车型工作。这需要做很多工作，但

好处是把量做大后成本自然会大幅度下降。对我们和客户来

说有很多这样的机会，比如不同的车型是否可以用同一种空



调系统，同一种气囊等。通过这样的整合和合作，就能够把

价格降下来。不论是整车厂还是零部件厂商，大家都认可一

个事实，就是消费者需要看到非常经济和有很好功能的产品

，希望看到价格下降的趋势。” 前不久，奇瑞和华晨在上海

合资成立了一家零部件联合采购公司，巴滕伯格的话让我们

看到将来奇瑞和中华可能会在哪些方面采用相同的部件。 是

自己直接向整车厂商供应价值链更加完善的系统产品？那些

不甘落后的国内零部件厂商开始寻找适合自己的路线。加强

研发与整合成为现实的中坚路线，与跨国公司的适当结盟成

为优先选择。 对于零部件企业的战略选择，东风汽车有限公

司研发中心汪卫东认为，国际零部件供应商十分重视研发能

力的建设和投入，如韩国万都、德国贝洱每年在研发上的投

入都达到销售收入的6%-7%，同时也具备一整套科学、完善

的研发体系，如贝洱的6个阶段7个步骤。在这个行业要想取

得成功，如不能投入大量的资金和研发人员，就只有与大公

司合资，或者结成伙伴或同盟关系，或者通过并购来加入大

的公司。 与德尔福一样从整车集团分离出来的一汽集团富奥

汽车零部件有限公司总经理田雨时认为，零部件企业要增强

研发能力，要同步开发、超前开发，使整车厂离不开你这个

战略伙伴。自己实在不能开发就选择强者，通过合资掌握核

心技术，向电子产品、附加值高的方面进军。 也许，促使不

同整车厂商使用同一种零部件的内在动力不仅来自于市场的

降价压力，更多的是类似德尔福这样的强势技术供应商在市

场发生变动时所起到的主导作用。 本土零部件厂商的出路 

“17000名技术工程人员，每年20亿美元的研发费用”对那些

也试图为不断涌入的跨国公司提供零部件的国内零部件厂商



意味着遥不可及，除了提供边角余料外几乎难有作为。 “德

尔福还把自己的‘精益生产’体系带到供应商那里。只有当

供应商的质量达到国际水准时，我们才会从他那里购买。”

德尔福在中国已经有100家三级供应商，巴滕伯格认为这些供

应商的质量水平相当不错。现在，德尔福对供应商依然坚持

两点，“首先我们要有选择地和供应商进行合作。第二个是

培训，德尔福有很强的质量开发工程师队伍，他们可以帮助

我们的供应商来提高质量。” 是为德尔福这样的跨国零部件

巨头生产产品成为其供应商的一员，还是自己直接向整车厂

商供应价值链更加完善的系统产品？那些不甘落后的国内零

部件厂商开始寻找适合自己的路线。加强研发与整合成为现

实的中坚路线，与跨国公司的适当结盟成为优先选择。 对于

零部件企业的战略选择，东风汽车有限公司研发中心汪卫东

认为，国际零部件供应商十分重视研发能力的建设和投入，

如韩国万都、德国贝洱每年在研发上的投入都达到销售收入

的6%-7%，同时也具备一整套科学、完善的研发体系，如贝

洱的6个阶段7个步骤。在这个行业要想取得成功，如不能投

入大量的资金和研发人员，就只有与大公司合资，或者结成

伙伴或同盟关系，或者通过并购来加入大的公司。 与德尔福

一样从整车集团分离出来的一汽集团富奥汽车零部件有限公

司总经理田雨时认为，零部件企业要增强研发能力，要同步

开发、超前开发，使整车厂离不开你这个战略伙伴。自己实

在不能开发就选择强者，通过合资掌握核心技术，向电子产

品、附加值高的方面进军。 100Test 下载频道开通，各类考试

题目直接下载。详细请访问 www.100test.com 


