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抢！抢！抢！
鑫源为何能“抢”得先机

⑤
重庆重返“中国汽车第一城”的奥秘

2015年，鑫源正式立项，开发新能源
商用车产品。

这是一个非常“超前”的决策。
彼时，国内新能源乘用车领域刚

刚起步，传统车企只有少数企业有向
新能源汽车转型的明显趋势，“蔚小
理”等造车新势力成立不久。新能源
商用车领域，除了鑫源，只有瑞驰有进
入的苗头。

为何做出这一决策？“我们看到了
国家引导汽车产业向新能源赛道发展
的信号。”鑫源研发中心总经理王岳宇
说，2014年起，从中央到地方相继出台
了多项新能源汽车政策，国家层面有
《关于免征新能源汽车车辆购置税的
公告》，重庆层面有《重庆市新能源汽车
推广应用工作方案（2013―2015 年）》
等。基于此，鑫源决定提前布局，抢占
先机。

那个时期，国内新能源汽车技术并
不成熟，各车企最快速、低成本进入新能
源汽车领域的方式就是“油改电”。简单
来说，就是在不改动车辆主体结构的前
提下，把内燃机替换为电机，相关部件也
随之更换。

鑫源也不例外，在市面上选择了一批
电池、电机等新能源核心部件供应商后，

立刻开始改装测试。经过近两年的探索，
2017年6月，鑫源推出了自己的首款新
能源商用车——一款纯电物流车。

本以为是机遇，谁料首先到来的却是
危机。这款车上市不到一个月，“车辆无
法启动”“续航连标注的一半都跑不到”等
问题接连出现，投诉电话打爆了鑫源的销
售、售后等部门。

鑫源立即进行排查，最后发现问题出
在动力电池上——供应商品控能力不够，
导致产品质量不过关。比如，该供应商的
生产线清洁度不高，使电芯稳定度低、压
差大，电池包不耐热、不耐冷，甚至有些电
池里根本没有加热包。

为了解决这次危机，鑫源费了九牛二
虎之力。

鑫源商用车的客户大多买车来拉
货，车一出问题就要影响一天的业务
量。为了留住客户，鑫源不得不承诺：
在客户车辆维修期间，提供备用车；对
有些客户，鑫源还要折算误工费补偿给
对方。

“好在鑫源的客户大多是合作已久的
企业，愿意再给鑫源机会，否则那款车很
可能直接砸掉鑫源的品牌和市场口碑，甚
至可能导致企业‘猝死’。”现在回想起来，
王岳宇还有些“后怕”。

抢时间
最早进入新能源领域的车企之一

□新重庆-重庆日报首席记者 杨骏
记者 白麟

新能源乘用车“厮杀”白热化，

新能源商用车也迎来了快速增长

期。中国汽车工业协会透露，今年

1—6月，我国新能源商用车销量约

22万辆，同比增长约120％，累计

渗透率达到15％。

其中，重庆商用车企业鑫源汽

车有限公司（以下简称鑫源）可谓

领先一步——其新能源商用车产

品市场份额在全国已超过1/3，年

增长率近30%，高于行业平均水

平。

鑫源何以交出这份漂亮的“成

绩单”？背后的秘诀是一个个“抢”

字。

鑫源汽车研究院，新能源产品在做
转毂试验。

（受访者供图）

鑫源新能源汽车生产线。 （受访者供图）

今年5月，鑫源的旗舰级新能源商用
物流车“鑫源E3”系列正式发布，很快就
得到了市场认可。

“物流车市场空间大概是1万多辆，
而鑫源E3系列刚发售一个月，就卖了
2000多辆，市场关注度和预订量都名列
行业前茅。”王岳宇说。

E3系列为何如此火爆？
从基础配置来看，它采用了功率峰值

60kW（千瓦）的永磁电机，搭载宁德时代
磷酸铁锂电池，动力强且续航里程超过
263公里，百公里平均电耗仅15.9kwh
（千瓦时），指标在同级产品里领先。

让用户心动的还有诸多细节——
拥有同类产品中最大的空间与尺

寸比，可以装下比其他同级车更多的
东西；

仪表台上方专门设计了两个手机支
架，并搭配了座式充电接口，方便客户同
时使用多个手机；

在行业首创功能货箱，车主可以根据
实际需求对货箱进行组合、改造，以适应
日常物流配送的不同场景……

如此多实用功能，让鑫源成功“抢”到
了不少客户。

这些细节是怎么考虑到的？据鑫
源战略品牌产品部总监廖俊介绍，商
用车与乘用车不同，后者更多的功能
是“代步”，车主在车上的时间一般不

会很久；但商用车的用途更多是“工
作”，送快递、摆摊等往往都用得上，
用户在车上待的时间也长。为了充分
了解用户需求，鑫源在设计产品前会
先与商用车车主联系，再派市场专员深
入观察，了解客户的用车习惯、场景、方
式等，然后汇总、梳理，为产品设计提供
方向。

“竞争对手中，如果有卖得很好的产
品，我们也会学习一些好的做法，同时优
化更新。”廖俊说。

比如，鑫源通过市场专员调查发现，
商用车车主大多会使用几个手机，保证接
单、导航、沟通等不会冲突。所以，鑫源很
多商用车车型都设计了多个手机支架并
单独配备充电口。

再如，很多商用车车主会在车上用
餐、填写表单等，所以鑫源将主驾和副驾
之间的区域做得很宽很平，方便车主摆放
更多东西。

汽车开始智能化变革后，鑫源“以人
为本”，在商用车领域率先推出一些用户
所需的智能化功能。以“司机驾驶意图
识别”为例，它可以根据踩刹车的轻重
缓急，判断司机是正常减速，还是紧急
避让，或是将要停车，然后调节能量回
收强弱，从而让电池续航更久。这一技
术，最多可在原电量基础上增加10%的
电池续航。

抢客户
产品设计提前了解用户需求

今年以来，鑫源正在研发一个行业没
有的技术：低电量模式。

简单来说，就是当汽车电量较低时，
系统将关闭一些非必要功能，比如音乐、
视频等，将节省的电量全部投入到行驶
中，最大程度地保证其续航。

这就好比有些智能手机，在电量仅有
10%以下时，可以开启省电模式，届时手
机会关闭上网、蓝牙等功能，只能拨打电
话，最大化保证其核心通讯功能。

一家主攻商用车的企业，为何要研发
乘用车都还没用上、却非常实用的技术？
答案是：未雨绸缪，应对即将到来的更激
烈的市场竞争。

业界认为，随着电池、电机技术路线
基本稳定，相关配件成本开始下降，国内
新能源商用车将进入高速发展期。到
2027年，新能源商用车的市场将达到40
万辆以上。中国电动汽车百人会相关负
责人就认为，商用车将是汽车新能源化
的“下半场”，今年势必有更多商用车企
业加入新能源转型大潮，新能源商用车
市场也会越来越“卷”。

“我们不怕‘卷’。”王岳宇说，面对更
加激烈的市场竞争，鑫源会未雨绸缪，研
发更多行业“黑科技”，上述低电量模式只
是其中之一。一些目前在新能源乘用车
上已实现的功能，以后在新能源商用车上
都可以看到，这也是鑫源当下正在攻关的
重点。

比如，新能源乘用车已逐步普及
了“智能驾驶座舱”这一技术，它能让
车主在日常驾驶时，操控车机系统更
加便捷。相比之下，新能源商用车还
不具备这一技术，鑫源对此已开始了相
应布局。

再如，业界普遍认为新能源商用车以

后也会用上自动驾驶，鑫源也在研发相关
技术。

此外，鑫源还在准备“抢”一个新领
域——物流配送的“最后一公里”。

目前，从快递站到小区、农贸市场、具
体店铺的物流配送的“最后一公里”，主要
使用的是三轮摩托车。鑫源研制了一款
1.2米宽的“氢燃料”物流车，能够以更大
的功率、更少的排放替代三轮摩托车。现
在样车已经有了，正待进一步测试后量
产。

抢未来
更多“黑科技”已在路上

鑫源开展新能源产品高寒实验。
（受访者供图）
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2 2018年，鑫源对供应商进行了一次
“大换血”，包括电池、电机在内，约有40%
的新能源汽车核心部件供应商被替换掉。

尽管有点“亡羊补牢”，但也彰显了鑫
源坚定走发展新能源商用车之路的决心。

在首款新能源产品遭遇“滑铁卢”后不
久，鑫源对此进行了复盘。在冷静、客观地
分析原因后，公司决策层一致得出结论：这
是公司产品方案不够成熟，对供应商把控
不严带来的恶果，并不是方向的错误。

由此，在继续积累新能源相关技术的
同时，鑫源对供应商名单进行了二次评估：
出了问题或者评价不好的，将其淘汰；没有
出问题的，也要多方对比和询问，再确定是
否继续与其合作。

也是这一决定，让鑫源结识了尚在“发
育期”的宁德时代。

据王岳宇介绍，因为吃过亏，鑫源重新
挑选动力电池供应商时特别慎重，在市场
上找了很久，最后他们把目光投向了当时
还不是很有名、却已经开始崭露头角的宁
德时代。

“双方第一次谈合作的时候，聊了很

多，包括公司的发展理念、对技术研发的重
视等，当时就觉得这家公司很对我们的胃
口。”王岳宇说。

比如，鑫源发现，当时的宁德时代尽管
产品销量不高，却愿意在技术研发上大量
投入，并组建了相当过硬的人才团队。

再如，鑫源考察了宁德时代的生产线，
发现它的产线技术、质量品控等都是业界
领先。

经过数月的洽谈，鑫源成为宁德时代
早期的合作对象之一。

如今，翻开鑫源的供应商名单，发现
几乎都是业界知名企业，而且不少都与宁
德时代一样，名气还不算大的时期就开始
与鑫源合作——

汇川电机，2009年进入新能源领域，
如今是全球领先的智能电动汽车部件及解

决方案提供商，已为诸多主流新能源汽车
OEM厂家持续提供有竞争力的动力总成
系统解决方案；

弗迪动力，比亚迪旗下企业，拥有电
机、电控、电源等多个新能源领域的核心技
术，著名的“刀片电池”便诞生于此；

阳光电源，2015年成立子公司专注新
能源汽车动力系统，2020年打破了特斯拉
在电机控制器上的垄断，如今已成为行业
领先的电控、电驱企业；

……
“一分钱一分货，我们用了更好的物

料，自然价格会高一些，但只要客户一查供
应商资料，也愿意买单。”王岳宇说，最有说
服力的例子是，因为使用了宁德时代等供
应商的产品，鑫源二手车的价格要比同类
产品高20%左右。

抢供应商
从业界“大佬”的“发育期”开始合作


