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濮振宇／文 
2021年，当比亚迪为丰田制造的电动车成功在道路上跑起来的时候，不知道王传福
是否会有沧海桑田的感慨。

2005年，在福莱尔迟迟未打开市场的情况下，比亚迪模仿丰田推出了F3
轿车，这款高仿版的“丰田花冠”市场反响很好，帮助比亚迪顺势挤入民营汽车前
三强。

16年时间过去，王传福
让比亚迪的角色从丰田的野生“徒弟”变成了正牌“师傅”。

超越丰田是王传福的夙愿。早在F3上市的第三年，王传福就曾放出豪言，“比亚迪
2025年计划销售突破1000万辆，超越丰田成为全球第一”。

虽然销量层面的超越如今还未实现，但此次在合资公司中“越界”扮演了技术输出
者角色的比亚迪，显然已经让王传福在技术层面品尝到了超越丰田的甜美滋味。

之所以说“越界”，是因为国内传统合资造车模式是“市场换技术”，就是中方提
供市场，外方输出技术和车型，合资公司将成熟的技术和车型国产化即可。
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回顾过去可以发现的是，热衷“越界”一直王传福身上的重要特质，论这方面的积
极性，国内汽车行业无人能出其右。

从手机电池拓展至手
机零部件，接着转战汽车制造，而后研发动力电池
和IGBT芯片，最后又涉足光伏
和单轨交通。从1995年创立比亚迪以来，王传福每一步“越界”都格外大胆。

与过去这些年跨行业式的“越界”不同，王传福2021年的“越界”，聚焦在汽车领
域内部。

2021年12月，比亚迪
上演了一轮特殊的股比调整戏码，宣布增持
腾势股权至90%，另一股东奔驰
将仅保留10%股权。之所以说特殊，是因为无论是江淮大众，还是华晨宝马，外方
股东才是公认最垂涎合资公司股权的“狼”，而非比亚迪这样的中方股东。

戴姆勒
在腾势的股权减持，从不同角度可以有不同的解读。站在戴姆勒的角度，更多是止
损的考量。而站在比亚迪的角度，对这一创新合资模式最终失败的一声叹息背后，
比亚迪借腾势发展新高端品牌的可能性，也延展出了一定的想象力。

在2021年初，王传福已经提前预告了自己这一年的丰收光景。“近年来电动车电池
电控技术越来越成熟，在加速、噪音、能耗、维修以及智能化等方面已全面超越了
燃油车，电动车全面替代燃油车时间上已成熟。”

5月19日，王传福亲眼看着
比亚迪在深圳下线第100万辆新能源汽车
，成为首家达成这一里程碑中国车企。多款王朝系列DM-i混动车型推出，热度很高
，比亚迪顺势凡尔赛了一
把，“不好意思啊，订单太多，产能跟不上，我们加班加点”。

唯一可能让王传福心有不甘的是，特斯拉
在中国上海工厂的加持之下，早在2020年3月就实现了第100万辆新能源汽车的下
线，本想着做世界第一的比亚迪最终只落了一个国内第一。

许多人将比亚迪视为有实力与特斯拉正面对决的一家电动车企业，甚至在早年，王
传福还看不上特斯拉，他曾略带不屑地说，“只要家庭消费启动，比亚迪分分钟可
以造出特斯拉”。
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如今，在销量层面，比亚迪与特斯拉最终在顶峰相见。不过，在品牌层面，两家仍
处于两个次元，“低端”、“老土”仍然是不少人心中的比亚迪形象。

王传福对此并不服气。“我觉得中国人看不起自主品牌这个老毛病要改改，因为我
们现在确实变了，希望可以到自主品牌店里去看看，去开开，再去对比一下。我们
在努力，在改变。”

其实，比亚迪2021年在品牌层面确实在往上走。除去定位低端的宏观MINIEV以及
比亚迪自家的秦系列，30万元级的比亚迪汉在国内新能源
轿车市场，已成为全年销量仅次于特斯拉Model3的存在。

比亚迪汉创下的销量记录，让王传福有了站在更高位置挑战特斯拉的欲望。尽管王
传福没有明说，但他的愿望一定是和特斯拉并列而非屈居特斯拉。

2022年，比亚迪计划推出一个前所未有的高端品牌。该高端品牌价格区间预计在5
0万-100万元以上，而特斯拉的市场区间恰好在20万-100万元之间。

至于30万-50万元之间的市场空间由谁来填补，比亚迪方面没有明说，但毫无疑问
这一任务大概率会落在本就定位高端的腾势品牌身上。

过去十余年，王传福对“越界”的热衷，让比亚迪的外延不断扩大——不仅想成为
一家世界级整车厂，而且想成为新能
源领域的博世
。“比亚迪有技术‘鱼池’，里面有各种各样的技术，市场需要时，我们就捞一条
出来，芯片、电动车、轨道交通等都是‘鱼池’里的大鱼。”王传福认为，比亚迪
的各个技术板块都有成为“独角兽”的潜质。

2021年7月，深交所受理了比亚迪半导
体在创业板的上市申请。以不起火的“刀片电池
”而声名鹊起的比亚迪动力电池板块，也计划中2022—2023年独立上市。

这意味着，王传福亲手拆散了自己一手打造的垂直一体化模式。“如果我本人算是
取得了一点成就的话，我们的目的是让每一个子公司都成为一个‘小王传福’”。

这种分拆再造“新比亚迪”的理想很美好，但现实更骨感。因为，整车制造商与零
部件供应商两个角色之间天然的矛盾性，在王传福面前挥之不去。作为前车之鉴，
通用汽车等国际巨头旗下都曾有过自己的零部件公司，但最终都选择了分拆出售。

王传福也坦承，让零部件公司单飞并不容易，需要不断把竞争力提升起来，要做好
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“掉三层皮”的打算。

从这个角度回过头来看比亚迪与丰田的造车合作，这件事给王传福带来的不仅是心
里上的满足，也能充当比亚迪技术输出的一块实打实的“敲门砖”。毕竟，对供应
链体
系极为苛
刻的丰田，都选择
了比亚迪的零部件乃至整车技术。这
种巨头“背书”所带来的说服力，是花钱打多少广告都难以企及的。

从创新合资模式到增持合资公司股权，比亚迪的一个个“越界”之举，是王传福压
下的新一轮赌注。“未来最大的困难就是看不透，市场变化太快”，和所有传统车
企经不起试
错成本一样，王传福最
担心的是自己的抉择带来的风险，“新能源车
的很多技术都有方向，只要踩错一个方向，就会损失一百个亿，同时会丢掉三年时
间，等你五六年后，战斗就结束了”。
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