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此话非虚，凭着垂直细
分的清晰定位，他旗下公众
号果然呈现厚积薄发之势：
目前，旗下头部账号“教子有
方”粉丝达到145万，“家长
必读”更是突破150万，粉丝
活跃度也高居20%以上，可
谓2000多万公众号中第一方
阵中的头部。如此优质的账
号，自然是不乏广告主：强
生、百度、迪士尼等世界著名
公司，蓝标、奥美等一线公关
公司以及51talk、掌门一对一
等垂直领域教育公司，都与
他们有着长期且稳定的合作
关系。

“新媒体变化太快，两三
个月就是一个变化周期，所以
我时刻都有一种忧患意识，甚
至会产生迷茫和焦虑。”朱文
杰直言他压力和动力并存，所
以，他并没有因此停步，而是
不断探索新玩法、新渠道、新
战略。“今年，我们将致力于打
造自己的专家、名师、学霸资
源等核心竞争力，包括宗爸
(中央电视台《今日说法》做客
嘉宾)、罗静(中国科学院心理
学博士后)、王芳(著名主持
人、亲子教育专家)、范松(国

内第一作文名师)等百余专
家、名师都将与我们进行深度
合作，此外，我们还与清华、北
大、复旦、北师大30多位在校
学霸达成了合作意向。我们就
是要打造自己的教育培训品
牌！”他坚定地说。

谈未来：
立足济宁
目标瞄准一线城市

目前，朱文杰成立了济
宁悦读传媒有限公司，共计
拥有各类账号40多个，除了
教子有方和家长必读外，还
有口才管理、车友汇等其他
一批专业、细分的微信公众
号，形成了以“教子有方”和

“家长必读”为龙头的公众
号矩阵，遍布全国的粉丝近
1000万。

谈到未来发展，朱文杰
也有着比较清晰的目标，在
教育类公众号矩阵方面，一
是针对0 - 6岁孩子及家庭，
打造亲子互动平台。充分利
用专家微课解决新手家长
育儿难题，让更多家长获得
育儿经验和技巧。在此基础

上，打造1-2个网红专家，优
质细分0 - 6岁年龄社群，通
过网红效应和社群力量推
动母婴用品、绘本等变现。
二是针对K12领域，打造学
习互动平台。利用当前名师
学 霸 资 源 ，多 渠 道 口 碑 传
播，形成一个上游聚集名师
学霸，下游连接家长学生，
为孩子提供方便的学习、益
智 工 具 的 互 动 平 台 。在 女

性、健康类公众号方面，则
与网红、主播合作，以直播、
视频、音频的方式，重点在
内容电商方面发力。

“其实对于新媒体公司
的发展来说，最好的发展地
方是去北上广深等国内一
线城市，这些地方无论从人
才还是理念，包括环境都是
一流的，特别有利于公司的
快速成长。”朱文杰表示，时

机一旦成熟将去一线城市
寻找更大的舞台。

在 采 访 的 最 后 ，朱 文
杰告诉有志于在新媒体方
面 创 业 的 年 轻 人 ：新 媒 体
很 有 发 展 空 间 ，也 非 常 前
沿 ，对 于 有 突 出 的 原 创 能
力和内容生产能力的年轻
人来说，他愿意进行投资，
帮助他们在新媒体上闯出
一番天地。

成熟、容量大
当属北美市场

近些年，山推一直致力于
开发海外业务，已在全球150
多个国家建立了业务往来，发
展代理商近80余家。在山推诸
多海外业务市场中，北美市场
占据着怎么的地位？北美市场
于山推而言意味着什么？山推
进出口公司总经理朱志表示，
北美市场不仅于山推，于中国
整个工程机械行业而言都意
义重大。

朱志表示，北美市场的
重要性体现在两个方面，一
是北美的市场容量是工程
机械行业里最大的。以推土
机行业而言，其全球一年的
市 场 容 量 大 约 有 2 万 台 左
右，2016年大约有19000台
左右，其中美国的市场容量
就达 8 5 0 0 多台，占据了全
球市场容量的45%左右。由
此可见美国推土机市场容
量之大；二是北美是一个相
对高端、非常成熟的市场。
美国本地已有一些诸如卡
特彼勒、约翰迪尔、凯斯等
强大且有实力的工程机械
制造商，山推等外来品牌来
到这个市场与他们竞争，其
实是对自身产品竞争力、产
品质量及售后服务等公司
运作体系的一个非常大的

考验。反之这些考验又会对
促使这些外来品牌在质量
提升、产品乃至产业升级方
面有非常大的作用。

自2 0 1 5年进入北美市
场以来，山推步步为赢，1 5
年下半年实现个位数的销
售，2 0 1 6 年实现两位数的
销售，2017年有望实现3位
数销售。山推希望在未来三
到五年时间里，通过代理商
和根据当地网络建设的具
体情况，其推土机在北美市
场要实现10%的占有率。有
优势有目标，山推抢占北美
推土机市场正在有条不紊
地进行着。

质量、价格、服务
“走出去”成功资本

企业的全球化战略受诸
多因素影响。产品是一方面，
服务、渠道、配件能力是其他
方面，山推集团是如何为山
推全球化开疆拓土保驾护
航的呢？朱志表示，从整个
产品的寿命周期来看，山推
每一个涉及到产品周期的
相关部门及业务人员非常
积极投入。比如说产品从最
开始的研发，对不同市场的
适应性，山推有不同产品的
特点。

如 在 中 东 ，沙 漠 化 的
地 带 山 推 有 沙 漠 型 的 产
品 ，对 发 动 机 的 吸 氧 吸 气
及沙漠空气的过滤、除尘，
山 推 有 相 对 应 的 设 计 。如
在 俄 罗 斯 、在 中 国 东 北 的
广 大 区 域 ，为 应 对 高 寒 天
气 ，山 推 相 应 提 升 了 产 品

的耐寒性、稳定性等。又如
高 端 的 北 美 和 欧 盟 市 场 。
为应对环保排放要求及对
乘 驾 人 员 舒 适 性 的 要 求 ，
山推同样对产品细节做了
相应的优化设计。

此外，在生产过程中，
山推对产品质量的控制，对
研发人员最初意愿的实现
都有相对工艺进行保障。从
销售过程中的销售体系，IT
系统的搭建，再到产品的售
后服务、甚至产品到了用户
手里，山推也并不认为产品
寿命就此终结了，山推还有
一个再制造产品事业部，山
推会把这个寿命终结的产
品回收到工厂，然后对它进
行再制造之后推向市场。再
制造产品不仅在价格上会
有更好的优势，而且它的质

量不逊于新的产品。目前山
推已经在再制造方面进行
了有效尝试，山推再制造的
产品业已经进入了市场。不
仅进入了国内市场，在国际
市场上也成功应用了。

山推作为中国企业走
出去的一个典范，已经有三
十多年的历史了。作为中国
企业走出去的典范之一，山
推 认 为 ，任 何 一 家 想 成 功

“走出去”的企业，都必须在
以下三点上下功夫。首先是
产品质量，产品质量过硬是
企业成功“走出去”的首要
条件。其次是性价比，最后
是售后服务。只有做到以上
三点，企业才有可能在“走
出去”的道路中有成功的资
本。

山推全球化有谋有略谱新局

山山推推产产品品高高调调亮亮相相美美国国博博览览会会
本报记者 晋森
通讯员 孙媛

3月11日，美国拉斯维加斯，
山推股份公司携带四款适配北美
排放标准的机型，亮相拉斯维加
斯国际工程机械及博览会 (以下
简称美国拉展)，在产品设计和磨
砺过程中揉合进更多来自北美客
户的意见和反馈。来自中东、南
非、巴西、美国等地区的客户纷纷
莅临山推展台洽谈业务，山推收
获大量订单，赢得了现场观众与
客户的一致认可。

山推在美国拉斯维加斯博览会的展位。
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