


無
錫有個太湖，春天時節百種櫻花爭相盛放，花

開爛漫、如雲似雪。離湖畔僅12公里的台灣
上市公司時碩工業，面對絕美花海，集團總裁黃亞

興和無錫廠總經理劉光弘今年卻沒空去看上一眼。

「我的願景，是打造一個從A到A＋的公司，」到
無錫設廠23年的黃亞興說，無錫俗稱「小上海」，
現已超越上海，成了全中國大陸人均GDP最高的
城市。

祖上前六代是台灣首任巡撫劉銘傳的黃亞興，

2019年，投資2.5億人民幣（約新台幣11億元）興建
新廠，期間還遇上新冠疫情，咬著牙把廠蓋好。毅

然與同行反向操作，結果便是如今來自歐美客戶的

訂單陸續湧入，造就時碩在汽車關鍵零組件產品的

營業額超過50％。

手握比亞迪、特斯拉大單
透過人臉辨識，步入時碩無錫廠的全自動化生產

車間，百來台要價300多萬人民幣、以電腦控制的
CNC加工機比鄰而立，如同軍隊般紀律十足，吐出
一顆又一顆的精密金屬機構件。一台比人還高的機

器前，赫然以立牌標誌「比亞迪專線」。

「全球新能源車廠上百家，但真正獲利的只有三

家，第一家叫特斯拉，第二家是比亞迪，第三家是

中國大陸理想汽車，其他都在燒錢，」劉光弘指出，

時碩製造的剎車系統線控制動關鍵零組件，2021年
起，打進排名世界第九大汽車廠的比亞迪，年營業

額約3000萬人民幣（約新台幣1.3億元）。
除了是比亞迪的供應商，時碩生產的新能源車

「心臟」之一、讓車子能發動的關鍵零組件電機

軸，也定期供應給2023年車輛出口排名中國大陸第
一的奇瑞汽車。因應下一代電機軸減輕重量和快速

當上老大供應商，其他車廠就會來找你

時碩找對產品 
闖關比亞迪競標淘汰賽
特斯拉的安全氣囊氣體發生器、比亞迪的剎車系統線控制動關鍵零組件，都是它的產品。這家新
能源車龍頭的「愛用」廠商，是來自台灣的時碩工業。
文／邱莉燕

時碩工業
成立／2000年

創辦人兼總裁／黃亞興

資本額／新台幣9.1億元

新能源車產品／安全氣囊氣體
發生器、電機軸、線控制動金
屬件、充電樁銅鍍銀端子
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降溫散熱的市場趨勢，目前更與德國軸承大廠舍弗

勒（Schaeffler）共同開發德國BMW三合一中空電機
軸專案。

靈活應變的公司，總懂得在不同發展階段推出

不同利基產品。時碩是名符其實的隱形冠軍，重量

級產品、安全氣囊氣體發生器的全球市占率高達八

成；尤其，世界上每一台特斯拉的安全氣囊氣體發

生器，都由時碩生產。再加上變速箱和發動機等關

鍵零組件，號稱「全世界100台車中，大概85台車裡
面有」時碩的產品。

績效卓越的時碩，卻在2018年敏銳察覺到，中國
大陸新能源車的崛起，將是百年難得一見「沒有懸

念的產業革命」，加上中美貿易戰煙硝起，決定將

生產重心從傳統的燃油車切換到「明日之星」新能

源車。

三大策略攻入新能源車戰場
重視企業願景的黃亞興，為了讓公司「每一季都

有不同的花果可以採收」，與醫學工程專業的劉光

弘擬定了攻入新能源車戰場的三大策略：第一步，

研究過後發現，新能源車「消滅」了發動機和變速

箱，核心變成電池、電機、電控，於是時碩以過往

經驗為基礎，摸索「三電」系統中的哪一塊，是有

機會打勝仗的地方。

時碩集團總裁黃亞興（右）和無錫廠總經理劉光弘（左），制定三大策略，順利轉進新能源車殺戮戰場。 張智傑 攝
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「電動車是殺戮戰場，」劉光弘分析，幾乎所有

以中國大陸為主流的產業，到最後量大了以後，

基本上，都殺價殺得血流成河。因此，時碩在選擇

零組件產品時，挑的是附加價值高、技術門檻高，

且同業「相對沒有做得那麼好」者，進行差異化布

局，而非投入所有機械加工零組件。

「找到對的產品」後，第二個策略就是練內功，

展開精益生產。以線控制動零件為例，傳統的工藝

直接用棒材加工，時碩則改成先行鍛造，接著再繼

續加工，得以減少機械加工的時間，降低成本。

全廠也導入智慧製造，車間天花板掛著螢幕，即

時顯示生產狀況，不再使用紙張表單；還特別引進

加工機刀具的「自動販賣機」，需要更換刀具時，

員工只要站在機器前刷識別證，刀具就會自動掉出

來，更有效率。 
第三個策略，也是極為關鍵的一步，鎖定市場

Top10的整車廠為客戶，包括比亞迪、吉利、廣汽、
上汽、長城、長安汽車等。

因為前十大整車廠的市占率將近78％，意味著第
11名以後的四、五十餘家車廠，要去爭奪只剩兩成
左右的大餅，行業洗牌速度愈來愈快，大者恆大的

局勢愈發明顯，又何必壓寶在那些掙扎求存的汽車

品牌？

「而且一旦能說服市場老大用你當供應商，老

二、老三、老四可能自己就會來找你，」劉光弘笑

說，先切入龍頭車廠，接著便能水平展開：「比如

比亞迪是新能源車標竿，大家公認它用的應該是最

佳供應商，其他車廠自然也想跟著用。」

量產之後更要優化產品
然而，比亞迪這位大客戶卻有著充滿狼性的採購

方式，得小心翼翼「伺候」。

以往燃油車的行規，整車廠通常是要求供應商以

「3×3」方式報價，亦即每年降3％，並連降三年。
但到了新能源車的世界裡，造一台新車需時不到一

年，迭代如此迅速，供應鏈的行規被徹底打破。

像是比亞迪的交易模式就變成每半年競價一次，

並採取網上競標。每個零件會納入四家供應商，排

名第一享有50％的份額，排名第二的為30％，排名
第三的剩10％，排名第四的可能就失去下次競標機
會，以此來驅動供應商下調報價。

每半年一次的競標前夕，往往是供應商最緊張的

時刻。開始競標的當下，比亞迪只會告知各供應商

現在排名第幾，而不會透露贏過各競爭者多少；假

使截止時間前五分鐘，又有供應商再更新價格，就

再往後延五分鐘。競爭氣氛異常緊張之下，所有的

供應商無不絞盡腦汁爭取。

當彼此的成本相差無幾時，時碩的決勝點便在於

製程優勢。比如，對手需20秒鐘加工，己方加工僅
10秒鐘；對手得用150克的材料，己方只用100克；
對手四個工藝，己方三個工藝即勝出。

時碩目前供給比亞迪的22個零件，約有16個料號
排名第一，表現卓越，但劉光弘絲毫不敢鬆懈。他

深知開始量產之後，才是真正優化產品的起點─

因為第一名的零件，會被競爭對手拿去研究模仿，

要繃緊神經，防備半年之後的競標，被競爭對手

超越。

耐人尋味的是，部分零件排第二名，其實是時

碩故意為之，目的是該零件本身從工藝上已達到

極致，無法再改善，劉光弘寧願有比較好一點的利

潤，而不願意流血削價努力爭第一。

新能源車的問世，顛覆百年汽車行業。在典範轉

移之際，時碩找到機會點，率先定義了自己在新時

代的突出和韌性，而非等待著被全新的遊戲規則所

定義。「題材輪動不是自己能控制，多元搭配才是

王道，」黃亞興下了一個結論說。
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