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龙兴掀陆风 坚守必驭胜
——访江铃汽车集团旅居车有限公司总经理王峥

○学生记者  王丹

学热能的不研究电站搞汽车

“我们家三个清华的，并且

同在一个系。”王峥以这样一句

话开场来介绍自己，他坦言受父

亲的影响来到清华园读书，同样

读的是热能系，按照最初的规划

就是子承父业做电站，谁料想，

出国读了博士，却阴差阳错地闯

入汽车行业，并且倒真正承了父

亲做汽车的“业”。

“9·11”后的第二年，

王峥离开清华园远赴美国读

博，由于之前一直做理论物理

研究，所以到美国之后最初的

那段时间他仍热衷于基础研

究，建模、演算，尽情享受着

“书呆子”的快乐生活。那时

的美国刚刚结束第一次伊拉克

战争，正在着手发动第二次伊

拉克战争，坦克装甲车司令部车辆研究中心则亟需解决

装甲运兵车在沙漠行进中的散热难题。由于王峥就读的

学院与军方有合作关系，他的博士论文选题刚好也与散

热相关，所以就直接参与了此项目。“这是我真正开始

接触车辆。”

这个项目最后成功了，通过添加一个小装置进行热量

引导而解决了装甲车的散热难题。技术的胜利着实让人兴

奋，但对于喜欢深入思考并有着深刻洞察力的王峥来讲，

收获还不止于此。“这个研究项目的参与，真正让我明白

基础研究的价值是怎么实现的。”他感慨道。事隔多年，

在他脸上仍可看到当初成功之后那种如获至宝的欣喜。

王峥说，在清华的学习让他知道什么是基础研究——发现

现象、找到规律、用规律指导人们的生产和生活。但之前

不知道应用，也不知道如何应用，“是那一次才发现确实

有用途。做基础研究一定要弄明白这项研究要用在什么地

方，这样才能真正实现基础研究的价值。”

在美国拿到博士学位后，王峥进入福特汽车工作。在

福特的这两年他思考的问题已不局限在汽车上，而是着眼

于美国整个工业界。在零距离接触到美国的应用工程领域

后，他真正了解到美国先进的地方。王峥发现，美国的基

础应用做得非常细致，每一个工业化需要解决的问题和现

象都会被最大程度地细分，把它变成一个简单的物理、生

物或化学的现象和问题交给学者，而这个学者可以就这个

小课题沉下心来做一辈子。“那个时候就发现美国的教育

体制、科研体制、经济体系和社会体系非常完善，这个国

家真正发达和强大的是在这些地方。”

美国的工业界是怎么进行科技转化的？带着这个问

题，王峥进入了汽车行业，从大洋彼岸的美国，再到大洋

此岸的中国。

“我是懵懵懂懂跟着福特回到中国的”

是的，王峥确实是被福特“骗”回中国的。但如果现

在回头看，却可以清晰地发现，王峥的汽车之旅却是从那

次被“骗”开始起步的，一步一步，过程虽然不免跌跌撞

王峥

清华大学热能系1994级，2002年取得硕士学位后赴美国攻读博士，后在美国福特公司工作两年。2005年回国供职于福特，2008年

加入江铃，现为江铃汽车集团旅居车有限公司总经理。王峥夫人亦为清华校友。
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撞，但却充满精彩。

2005年，眼看周围很多学长都回国了，太太也不想留

在美国，恰好福特又拿出“回国可以做研发”的好牌来诱

惑，王峥就真的回国了。回到福特在上海的办公地点，科

研设备没怎么看见，倒是看见电话不少，人手一部，天天

打电话。王峥这才意识到，自己被“骗”了，他要做的是

采购，而不是研发。

他也承认，采购的工作和读书时候相比技术含量差

很远，但做着做着觉得也挺有意思。这一次，又是洞察

力，他看到中美之间的差距了。福特所谓的“新兴市场”

采购模式就是把美国的技术和图纸在中国消化，在中国找

代工，最耗材、耗能和耗工的部分留在中国做，而关键的

和高附加的部分仍然留在美国。“当时就明白，大部分外

资在中国就是以赚钱为目的，把中国的供应商压榨得厉

害。”王峥有些愤愤地说。再加上之后一次为中国经销商

争取高压油泵装配的谈判失败，让他彻底愤怒。用他的话

说，“感觉在替老外欺负自己国家的供应商”。

“虽然在福特学到了先进的管理技术和开发体系，但

却不是为自己的民族产业做一些事情，所以离开了。”那

时的王峥，不仅爱汽车这个行当，更爱自己的祖国。	

“选择江铃其实是一条难路”

国内顶尖名校、美国博士、国际知名外企的工作经

历……集各种光环于一身，再怎么意料之外也不能是江铃

呀，“蜗居”在江西南昌的非顶级国企？当王峥选择进入江

铃汽车时，这是当时周围很多人百思不得其解的问题。对于

别人来说是意料之外，但对王峥本人来说实属意料之中。

他解释说，自己是江西南昌人，有一部分乡土情结

在，同时福特和江铃本身有合作关系，进入江铃是很顺理

成章的事情。他从来都对各种“市场”的看法很独到，不

仅是汽车市场，也包括这里提到的人才市场。他很坦然地

讲，“不要把自己看得太重，也别看得太轻。”跟他有同

样背景的人才在中国很多，他说，那为什么一定要进入所

谓的主流市场呢？在别的所谓小众市场，同样可以做得很

精彩，优势可以得到更大的发挥。终值和初值并没有必然

的关系，关键是在算法。”

加入江铃汽车后，王峥并没有马上去做汽车研发，而

是主动要求去做销售这一自己之前没有涉及过的领域。两

年之后，开始负责特种车的业务并一直到现在。

进入江铃之后，父亲王锡高是王峥无论如何都无法避

开的话题。王锡高也是老清华人，1974年毕业于电力工程

系热动专业，2003年9月担任江铃汽车集团公司党委副书

记、副董事长，自2004年2月9日起任江铃汽车集团公司董

事长、党委副书记。

由于父亲的原因，王峥在江铃的发展总是少不了各种

非议和质疑，父亲的光环总是挥之不去，“选择江铃其实是

选择了一条难路”。谈起自己的父亲，王峥毫不避讳，笑谈

自己与父亲的各种不同。对于关于自己的各种非议，王峥淡

然处之。“大部分中国人总是盯在别人身上而不是自己身

上，总是想着打败别人，但其实我们没有办法打败别人，因

为各做各的事情，各自环境和机遇不一样，只能自己打败自

己。”“我们不能改变别人的想法，唯一能改变的只有我们

自己。”他更多地把父亲的光环理解成一种助力而非压力，

将更多的精力和心血放在他的特种车业务上。

																													

专注特种车：坚守与传承

没有从江铃集团带任何一个人，也没有要任何资源，

带着一帮从福特挖来的朋友，王峥开始开拓江铃的特种车

业务领域。

“在这个过程中遇到的困难很多，但没有什么事不能

解决，要说有不能解决的，那就是时间。”江铃集团是由

旗下的一个子公司来专门负责特种车业务的，在中国的发

展环境中，对于这种初创型的公司，王峥认为最珍贵的就

是时间。“你可以创造很多的东西，但唯独时间是你不能

创造的。”它的成长总是需要一定的时间，而这个时间长

度你是不能随意缩减的，一旦挤压无异于揠苗助长。他打

了一个形象的比方，就像一颗种子，人们总是急切得想让

它长成大树，并且认为破土而出之后才是长得最快的，但

其实不然。它破土之前的那段时间才是最重要的，出现这

种反差的原因就在于破土之前人们并没有看到效应。“一

个初创型公司总要经历破土之前的成长，虽然有些慢但一

定要坚持，它可能就需要这个时间好好活着，不要随便挖

开土来看，早晚有一天它会破土而出的。”

在王峥眼中，金融和实业是两件不同的事情。对于金融

来说，赚钱是肯定的，而且时间本身就具有价值，要在尽可能

短的时间内让资本不断升值。而实业则不然，“做公司最重要

的是公司活得长久，只有活得越长久机会才会越多。”对于公

司的经营，他希望自己能把外部的一些压力扛起来，而不是没

有缓冲地直接传递下去。“真正重要的是，方向是对的，有个

好的规划，让团队去想该想的事情，慢慢地走出来。”

虽然只是领导集团的一个事业部门，但王峥对于江铃

的文化有着自己的见解。王峥说，文化需要传承。王峥对

中西方社会里的百年老店问题格外关心。通过对比王峥发

现，中国之所以没有太多的百年老店，功利主义、企业社

会责任感虚无等诚然是其中的原因，但并非主要原因，最

主要的还在于“他们的价值理念是不连续的，很奇怪，不

是代沟，是价值观念。”他认为，应试教育扭曲了我们的

价值观念，再加上我们自身的价值观念本身就在不断的发

展变化中，“最核心的东西坚持不下去，没有了一个统一

的东西，怎么可能传承？”
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《水木清华》：目前国际经济形势处于衰退之中，江

铃汽车是否受到影响，集团又有哪些应对措施？

王峥：总体而言江铃受到的影响很小，因为首先江铃

汽车专注轻型商用车领域，不同于乘用车，后者是消费

品，而前者是生产工具，所以受影响较小，截至去年8

月份，江铃仍然保持了高位增长。

第二个原因在于江铃的经销商体系很特殊。我们

在全国有80家一级代理，300多家二级代理。很多经销

商以前是江铃的员工，公司销售体系改革之后下海去

卖车。所以集团和这些经销商之间是一种伙伴关系，

他们对江铃的感情很不一样。他们困难的时候，集团

会帮助他们，在集团困难的时候，他们也会帮助集

团。各经销商会根据市场的情况和集团共同面对，所

以情况好一些。

第三个原因是，江铃主要占领的是商用车领域，

这个市场中的主要竞争对手是福田、江淮、长城。江

铃在分析市场时，并不是哪块市场大就做哪块。江铃

对自己的定位是——最专业的轻型商用车，整个市场

容量是多少，我们要做到多少，之后就专注于这一

块，只有在余力范围之外才会关注其他周边领域，但

也不会跳跃很大，而是围绕着它做，确实是有一定的

保守性，也确实错过了一些机会，但抗风险性很好，

所以我们在中国轻型商用车里面定位算偏高的。我们

的轻客可以卖到20多万，并且口碑不错。这样当市场

不景气时，因为我们的利润很高，弹性就会很大，能

做一定的调整，这种调整不是简单的降价而是和经销

商协商，利用政策抓住市场。	

原因之四是，江铃是一个非常重质量的企业，在

J.D.	Power公布的2010年全球福特质量第三方调研数

据中，江铃的福特工厂排名全球第一。这个数据由福

特全球客户参加问卷调研，请第三方进行数据整理，

之后交给福特。所以说，在平时重抓质量总是会有好

结果的。对于生产工具，相比配置和舒适度，质量更

重要，所以要严把质量关。江铃是全国唯一一家按4S

店标准卖商用车的。福特的经营理念教会我们很多东

西，这其中有好处也有坏处，比如福特公司总体偏保

守，一个决策总要经过反复论证和评估，这样虽然走

得慢一些，也确实错过了一些机会，但抗风险能力确

实很好。

《水木清华》：您在福特做采购的两年里，对汽车行

业感触最深的一点是什么？

王峥：在工业界，其实谈到汽车并没有什么我们还没

有完成尖端的需要去突破的科研难题。中国的问题在

于工业化的进程。一汽或东风的一辆重卡只能卖30

万，而一辆奔驰可以卖到100多万，这种巨大差别的

很大原因在于可靠性的高低上，而可靠性又是要靠细

致化工艺来保证的。我们可以发送“天宫一号”，因

为这是从几个里面挑一个最好的，但汽车是大批量生

产，需要质量稳定，不能时好时坏，卖给客户的必须

是统一的承诺。工业化要求和科研不一样。现在谈汽

车自主品牌，差异并不是汽车本身的问题，在科研上

我们的水平也不比西方差，但从整体工业化进程而言

却比西方差很远。

《水木清华》：我国有很多生产汽车零部件的公司，您

觉得他们的发展症结和面临的挑战集中在什么方面？

王峥：在生产汽车零部件的公司中，有很多民营企业做

得不错。我觉得做得好的民营企业，其实是在一个合适

的时间抓住了一个适当的机遇，做了正确的选择。民营

真正的挑战是在第二代接班人问题上，这也是为什么我

国百年老店难以传承下来的原因。

对话王峥

百年校庆时在二校门前合影。王锡高（中）、王峥（右二）


