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本报记者 代曼

2014年，挖掘机成了网络段子手最爱的梗，52岁的焊接工人姜兰东不理解，为什
么公司生产出来的机器在网上那么火，卖起来却越来越难。市场保有量过高、库存堆
积、利润薄如纸……近几年，挖掘机行业进入了市场疲软期。

在整体环境可谓“冷若冰霜”的情况下，2014年，斗山工程机械(中国)有限公司挖
掘机的市场占有率依然能保持前五。

在斗山(中国)总裁康又珪看来，以“人和”为本的企业从没有失败的可能。

“挖掘技术哪家强，中国山东找蓝翔”，各种段子
和热门话题的炒作，让挖掘机这个低调的机器一下子
人尽皆知。相比网络上的经常“抛头露面”，现实中很
多挖掘机却遭遇着刚生产出来就被“冷藏”的命运。

工程机械产业一向是宏观经济的重要风向标，全
球经济形势低迷，国内市场混战，挖掘机行业这两年
已经在探底。经历了2005年-2010年的迅猛增长，近几
年，挖掘机行业进入了疲软期，销售市场冷淡、库存量
过高是大部分挖掘机企业的现状。

前些年大量品牌涌现，目前，挖掘机行业正处于
恶性竞争、多头混战的格局。

“大环境不好，不能说斗山就不受影响。”斗山(中
国)生产运营总监郑延敏坦言，订单少了，产能还是那
么大，就会有库存，斗山4条生产线已经停掉了一条。

“苏州生产基地已经和烟台生产基地合并为一个基
地，现在我们年产量在7000台左右。”作为生产运营总
监，郑延敏对公司生产情况的调整毫不避讳。

这个爽朗的山东汉子，在斗山(中国)工作有20年
的时间，他说：“斗山现在的情况不算最好的，但也绝
不会失控。我们对风险的控制能力和产品的可靠性有
自信。”

库存堆积、市场保有量过高、利润薄如纸……当
下国内挖掘机市场可谓乱世，在2010年前后出现的一
些国产挖掘机品牌在这两年不时传来倒闭的消息。而
从2000年起，8年市场占有率第一的斗山挖掘机，在

“冷若冰霜”的2014年，依然能保持市场前五的成绩。
乱世也可称雄。
2014年10月14日，落户烟台的斗山(中国)刚庆祝

完20岁生日，斗山集团会长朴容晚在发言中反复提
到，斗山(中国)客户满意度累计10年获得第一。这个将
斗山百年企业文化梳理成“斗山way”信条的管理者
认为，斗山的文化是保持斗山生命力的一剂良药。

在斗山(中国)20周年庆典活动上，有个特别环节：为
老客户颁奖。56岁的陈兴荣专门从上海来到烟台，而同
时，他的奖励已经在运往上海的路上。在斗山(中国)推出
的“寻找老客户”的活动中，陈兴荣获得了一台全新挖掘
机的半年使用权。

作为活动的策划者和参与者，斗山(中国)管理部
宣传科科长刘孟才专门将寻访过程制作了视频存档，

“有一个沈阳的客户，1997年买的挖掘机现在还在使
用呢！”这次客户回访是斗山(中国)20年来规模最大的
一次与客户的互动，收集的客户信息有6万多条。

刘孟才说，斗山(中国)把2014年定义为“斗山服务
年”。“客户是我们存在的理由”，这是“斗山way”信条
中对“人和”的重要阐释之一。

在被斗山员工戏称为“斗山红宝书”的一本专门用
来阐释“斗山way”的小册子里，是这样描述“客户为本”
的：“我们向客户提供优于竞争伙伴的卓越价值”、“我
们比任何人更了解客户，更能满足客户的需求，我们必
定会在激烈市场竞争中站稳脚跟并取得胜利”。

斗山(中国)总裁康又珪在谈及斗山在多头混战
的挖掘机市场胜出的原因时，一直在强调“客户”和

“品质”。在康又珪看来，要想在挖掘机市场的艰难困
境中突围，“要以客户需求为中心”。

激烈的市场竞争，让企业的嗅觉更加敏锐，实际上
在2010年下半年，斗山(中国)已经触摸到市场的森森寒
意。分析到新型城镇化建设和大规模基建时代已经过
去，许多城市的新城区建设已经基本到位，中型挖掘机
的需求量会有所下降，斗山适时调整了中型挖掘机和小
型挖掘机的生产线。

2013年斗山推出了打造的专属服务品牌，构建新
的物流运营管理体系，实现了全国24小时配件供应体
系。“每个人都有手机，我们就开发了一套手机故障系
统，工程师可以提供远程技术服务。”

“适应市场的细分化，斗山一直在加大对小挖的创
新升级。”郑延敏说，客户的需求在变化，斗山要走在变
化之前。

2014年正值烟台开发区对外开放30周年，落户开
发区的斗山(中国)成为媒体巡访的第一家明星企业。
在交流环节中，人力资源副总裁赵德雨做了一个有趣
的开场白：“挖掘技术可以找蓝翔，如果问中国挖掘机
哪家强，烟台开发区找斗山。”

“国内大部分挖掘机品牌的配件仍依赖进口，但
斗山现在已经可以实现全产业链生产，从零部件到机
器，都是自己供给，这不仅降低了成本，而且在售后服
务上也占有绝对优势。”赵德雨说，尽管行业环境不
佳，但斗山持有的全产业链优势将成为制胜法宝。

2013年4月，斗山(中国)在北京举办以“格局重塑”
为主题的品牌战略发布会，由此拉开品牌转型、提升
整体价值链的序幕。“工程机械产业关联度较高，斗山
先后在烟台设立了斗山工程机械、斗山机床等公司，
逐渐形成了挖掘机生产、开发、销售和服务一体的产
业集群。”康又珪说，斗山正在构建从客户的全生命周
期入手，提升整个产业链价值的网络。

“斗山有118年的历史，抗风险能力高是斗山成为
长寿企业的重要原因，而坚持不懈地培养人才，是斗
山最大的竞争力。”康又珪说，发展阶段，斗山要靠速
度、靠规模，在行业调整期，斗山的后市场供应链成为
市场的竞争优势，也是新的利润增长点。无论是打造
特色的个性化服务系统，还是突破核心部件的发展瓶
颈，斗山都要依靠人才的培养。

斗山集团旗下每栋楼的外墙广告牌上都写着“人
就是未来”。而人才是创造价值的主体，也是“斗山红
宝书”最先阐释的一点：“人才是我们实现梦想的最大
财富，人才是创造价值的主体。卓越、可持续的成果只
有通过人才和人才的成长才能得以实现。”

乱世英雄 客户为本 人是未来

记者的斗山采访，被同事笑称为“洗脑之旅”。一整天的采访，脑子里装满了一个词：“斗山way”。斗山员工人手一本“红宝书”，将斗山100多年的企业文化形成了
“信条”，“人和”、“客户是我们存在的理由”、“人就是未来”等信条已经内化到管理、生产等各环节中。

1876年，韩国开始发展近现代企业，而至今仍在经营的只有斗山一家。斗山118年的发展史，有过很多历史性的瞬间，1997年“割肉救市”让它在金融危机中生存下
来，而今这家延续百年的老店，已经从一个小商铺成为世界500强。

斗山在中国有20年的时间，年龄上刚成年。但和企业20年一起成长的员工大有人在。52岁的姜兰东和27岁的儿子同时服务斗山，姜兰东说：“能进斗山多好，技能
培训，安全培训，公司环境好，又肯为我们花钱。”一线的车间工人也许没法头头是道地来表达“斗山way”，但这种对企业极高的认同感，已经是对“人和”最好的诠
释。

不可否认，挖掘机行业进入了一个艰难时期，但很多斗山的普通员工告诉记者，这是暂时的，公司一定会越来越好。
成熟的体系、规范的制度、员工的认同感和忠诚度，是斗山坚挺的法宝。
10月24日是斗山的全球公益日，斗山(中国)近1400名员工走出公司，到开发区海边捡拾垃圾，场面很壮观。总裁康又珪拎着垃圾袋走在人群中，在烟台12年，这个

韩国人已经可以用中文简单交流，他说，“人和”不局限于企业内部，也涵盖员工家属、股东以及事业伙伴等所有利益益相关方，这是百年斗山最宝贵的财富，也是斗山
发展的秘密武器。

记者手记 企企业业的的秘秘密密武武器器

斗山员工在开发区海边捡拾垃圾。斗山经常组织类似的公益活动。
本报记者 吕奇 摄

斗山机械总裁康又珪 本报记者 吕奇 摄

斗山机械工厂内停着多辆挖掘机。 本报记者 吕奇 摄
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