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「淘金」 海外 出口邁上新台階
數據無言，發展有痕。近年來，透過媒體和行業

人士的關注，三一儼然成了媒體和外界觀察中國製造
走向的標誌性企業。甚至來自高層人物的讚譽，也使
作為中國企業海外拓展的先行者之一的三一的國際化
步驟顯得尤有深意。

回顧三一海外開拓的第一步，始於2001年11月18
日，三一重工與世界500強——美國迪爾公司正式簽定
合作經銷協議，拉開了三一國際化戰略經營的序幕。

有這樣的鋪墊，當金融危機突如其來時，並未給
漸具國際視野的三一帶來毀滅性的打擊。相比國內外
其他工程機械巨頭較同期大幅下滑的業績，三一的掌
舵者卻在這百年不遇的挑戰中，看到了百年不遇的發
展機遇。

2009 年以來，三一重新布點全球區域，增設15 家
海外子公司，使得區域市場的運作更加精細化和專業
化。是年，三一起重機研究院聯合三一美國研究院，
針對美國市場開發了越野輪胎起重機SRC550；三一港
機新研製的RSC45C2-P型世界最大組合正面吊，滿足
了美國港口集裝箱與裝卸車整體吊裝的需求；低溫啟
動的拖泵適應了俄羅斯等國家和地區低溫環境下的作
業。

隨着三一印度產業園、三一美國產業園、德國產
業園三大海外產業園的相繼投建，三一產品國際化、
供應鏈國際化漸入佳境。

2012 年上半年，三一海外銷售近50 億元，邁上一
個新台階。在該年的半年度經營工作會議上，三一重
工董事長梁穩根一語道破： 「國際化是三一生存與發
展的唯一通道。如果這條道走不通，三一的發展將是
沒有希望的。」

具體說來，大象的表現讓人 「倍感欣慰」，其銷
售額同比增長超過10%，這不但證明三一與 「大象」的
戰略整合已初步體現 1+1>2 的效果，並且也進一步夯
實了三一全球混凝土機械行業絕對領導者的地位。

如不包含大象，三一集團上半年的國際銷售也同
比增長了50%以上。其中三一挖掘機、履帶起重機出口
同比增長均超過100%；汽車起重機出口同比增長超過
60%。

作為三一集團 「後起之秀」的港口機械也表現不
俗，其王牌產品正面吊和堆高機，出口增長迅速。在
沙特阿拉伯，一家三一港機代理商截至今年2月就已完
成了20 多台設備的銷售，一舉坐上了當地市場份額的
頭把交椅。

南非是今年上半年三一外銷最好的地區之一，光
三一挖掘機在該地區的增長就超過了600%。同時，三
一港機還拿下南非港口5年的特許經營權，而這意味着
出現在南非港口的正面吊、堆高機等產品，都將是三
一設備。

作為三一在海外的9個大區之一，三一亞太大區覆
蓋整個東南亞，是整個三一集團國際化發展非常迅猛
的一個單元。 「上半年，普茨邁斯特的混凝土產品在
東南亞市場銷量上升很快。」三一駐大象首席聯絡官

蔣向陽說。
此外，三一旋挖鑽、履帶吊、正面吊、雙箱堆高

機等產品相繼落戶越南、菲律賓、新加坡、馬來西
亞、澳洲等國家和地區。

在拉美市場，今年上半年，三一收穫的訂單超過5
億元。特別是巴西市場，其汽車起重機業務出口同比
增長超過190%，市場份額繼續擴大。目前，三一的起
重機已經被巴西大客戶廣泛使用，而其他產品正逐漸
被大客戶們接受。

下半年，三一還將在國際化方面加大力度，炙手
可熱的國際市場將迎來三一的長袖善舞。

擔大任者當引導行業生態重塑行規
從二十餘年前湘中小廠的起步，到今日全球舉足

輕重的行業巨頭，三一在荊棘鋪就的發展之路上的酸
甜苦辣，當是冷暖自知。有哲人說過， 「誰也不能拔
着自己的頭髮離開地球」，浸淫在這方水土成長壯大
的三一，自然對行業生態是感同身受。

梁穩根擲地有聲， 「過去，現在，我們在改變遊
戲規則，未來，要實現世界500強的夢想，我們依然要
靠改變競爭的遊戲規則，去創造三一人更加美好的未
來。」

梁穩根分析了三一過去的經驗，指出三一之所以
由當初8名員工發展到今天5萬多名員工，主要是靠改
變了市場競爭的遊戲規則而取得的。

「當我們開始進入工程機械行業時，三一的邏輯
很簡單，那就是要保證產品質量要與進口產品差不
多，保證無與倫比的服務。當時，市場上的工程機械
質量差、服務差，而三一恰恰改變了這一點。正是由
於三一高品質的定位，改變了工程機械行業的遊戲規
則，三一才能在這麼短的時間內，發展到行業第
一。」

一木不成林，除了成就自身業績外，三一重機還
積極帶領國產挖掘機實現整體崛起，進一步擴大同外
資品牌的領先優勢。2012 年 1-6 月，三一挖掘機相對
市場佔有率提升至18%，進一步奠定了國內挖機市場第
一的位置。

業績領先 高層看好行業前景
面對當前行業環境的變化，梁穩根指出三一依然

面臨前所未有的機遇。雖然中國經濟不可能再按10%的
速度，一路狂奔，但8%、7%依然是一個較快的速度。

在 2012 年上半年混凝土機械行業下滑約 10%的形
勢下，三一依靠產品品質與服務，逆市上揚，其混凝
土機械銷售 171.4 億元，同比增長 8.21%，依然保持世
界混凝土機械龍頭地位。其中，三一泵車市場佔有率
繼續穩居行業第一，長臂架泵車佔整個泵車銷售比重
提升了20%。

在新疆，今年 1-5 月，三一 46 米、52 米長臂架泵
車熱銷200台。三一泵送代理商新疆中泰連續3年實現
跨越發展，其 1-5 月的銷售額已超過去年全年，突破
16億元。

從泵送事業部 「龍象共舞」全球巡展活動來看，
三一長臂架泵車受歡迎程度有增無減。在甘肅蘭州，
兩名客戶購買了 2 台三一 62 米泵車，隨着這款明星產
品落戶甘肅，三一62 米泵車成為甘、青、寧地區最長
臂架泵車。在遼寧大連，三一66 米泵車成為了東北地
區最長臂架泵車。

客戶楊先生說： 「三一泵車適用性較好，什麼都
能泵，其他品牌的泵車比較挑料。而且，三一的泵送
速度快，泵三車料的時間，別人只能泵兩車料。」

此外，在混凝土機械領域，領先行業的服務水平
也是客戶選擇三一的一大原因。數據顯示，上半年三
一客戶服務滿意度穩居行業第一。7月底，攜十餘家港
媒到訪的大公報總編賈西平，看到三一長沙總部的客
服中心時，就對三一完善的保障體系讚不絕口。客戶
們普遍反映，三一服務人員素質高、態度好，而且解
決問題的能力一流。

在上半年激烈的市場競爭中，三一累計銷售挖掘
機超過1萬台，繼續領跑國內市場，其相對市場佔有率
達到18%，較去年同期提升近6個百分點，成為市場佔
有率提升幅度最大的品牌。目前，挖掘機銷量位居國
內市場前三位的企業分別是三一、小松、斗山。

今年3月份，三一大挖首次獲得市場銷量第一，一
舉扭轉長期以來銷售被動局面。

今年5月，三一重機啟動了第三屆 「服務萬里行」
活動，共派出3400 名服務人員，1500 台服務車輛，對
全國28000多台設備展開巡檢，規模與資源投入居業內
首位。同時，今年建成投產，主要生產中挖的臨港產
業園，新建成的全球最先進的生產線，大大改善了工
藝水準，提升了產品生產的自動化程度，將產品質量
推向另一個高峰。

高質量產品也得到了國際客戶的認可。今年上半
年，三一挖機出口增長超過100%，國際客戶反映 「三
一挖機用過了才知道好」。

另外，首台針對印度市場開發的挖掘機、適應北

美標準配置的挖掘機，已分別於今年6月和3月在三一
印度、三一美國工廠下線，這標誌着三一挖機已具備
正式批量生產、登陸本地市場的能力。

贏在先手 大噸位產品逆市突圍
早起的鳥兒有蟲吃。面對市場下滑，誰率先應

對，誰就能把握主動。今年上半年，三一起重機提出
「首戰即決戰」，通過率先在行業展開 「春季大會

戰」，以及提升代理商能力、提升產品品質等措施實
現銷售同比增長，尤其是大噸位起重機逆市突圍，其
市場佔有率已躍升至30%。

2012 年，不管是全國聯展，還是針對重點區域的
展會，讓競爭夥伴沒有想到的是，三一起重機處處棋
先一招。在2月份的全國聯展中，全國幾乎所有的一、
二線城市都可以看到三一起重機的身影，一共93 場展
會把三一起重機推至市場最前沿。結果顯示，這些展
會讓起重機提前鎖定了近 1000 台的意向訂單，而最終
實現銷售的也達到了900台左右。

3月份，他們又搶先一步，開展了針對重點區域的
營銷行動，在全國的一些一線城市中，舉辦了30 場展
會，實現銷售400餘台。

「同樣的產品，同樣的吊重與臂長，三一的設備
就是可以吊得重一些，吊得遠一些，創造的效益也更
明顯。」精明的客戶可謂是明察秋毫。

值得一提的是，去年，三一起重機看遠一步，採
取多種舉措提升代理商能力，這些措施在今年逐漸發
酵，也大大促進了三一起重機今年的銷售。

此外，還得益於起重機品牌的不斷提升。今年以
來，三一起重機等產品中標國家安監總局，成為了國
家安全生產應急救援指揮中心吊裝設備唯一供應商。
這更讓三一起重機 「高效、安全、可靠」的中大噸位
第一品牌形象深入人心。

百年大公看湖南之——走進名企三一篇

我夢想在中國市場經濟的大潮中，在世界經濟的舞台上，

由於我們三一人積極地實現我們的夢想，中國人得到世界的認

同和尊敬；我夢想三一成為世界上倍受推崇和尊重的公司，成

為世界工程機械先進技術的領導者；我夢想三一員工過上富足

而有尊嚴的生活，成為令無數人羨慕的人。這些夢想是引領我

們奮鬥的方向。

——三一重工董事長梁穩根

一個培訓教師的親身講述
周永亮博士：三一重工，值得尊敬

連續兩年了，春節最後一次內訓都是為三一重
工進行的，去年是在北京為其樁機培訓，今年在蘇
州為其挖掘機進行培訓。

在上海虹橋機場到蘇州昆山的路上，接我們的
司機就滔滔不絕地介紹三一，並說三一的人工作都
很玩命。而他只是一家與三一重工有着合作關係的
汽車租賃公司的員工。看到他對三一如此敬重的樣
子，我覺得三一應該是一家有魅力的公司。

到了培訓地點後，三一的員工更是讓我看到了
他們對於工作的認真和執著。通過溝通，我了解
到，三一的挖掘機 2010 年已經做到過萬台。我當
時覺得有點玄乎，就問了一個問題：你們這幾年銷
售額的增長速度是多少？他們說：100%，如果到了

40%以下，老闆就不能接受了。
為了這樣的目標，三一的人們，從上到下，將

玩命工作變成了習慣！有人說，這是不是太殘酷
了？三一的人對我講： 「我們本來就比別人晚了幾
十年，別人的技術本來就比我們好，如果再不玩
命，人家休息咱也休息，那還能趕上對方嗎？更別
提超越了。」

話，是如此的實在！很多人希望看到中國企業
的崛起、很多人希望中國的企業能夠超越發達國家
的企業、很多人希望看到中國企業打造出世界級的
品牌，對三一這樣非常規發展、玩命工作、力爭超
越的中國企業，我只能感到由衷的敬佩和尊敬！

三一產品系列漸成規模三一產品系列漸成規模

三一產品在中國第一高樓進行底板澆注三一產品在中國第一高樓進行底板澆注

三一展區接待讓人如沐春風三一展區接待讓人如沐春風

兩年前的那個初春，全國兩會如約在北京召開。奇妙的是，揚揚灑灑的雪花中，陽光慢慢滲出並最終佔據整個天空，這被好
事的媒體解讀為全球金融危機逐漸回暖的最佳寫照。在全國人大代表、三一集團總裁向文波看來， 「好風憑藉力，助我上青
天」 ，這場危機給全球工程機械製造業巨頭三一，帶來的更多的是機會和市場。

向文波的言論並非無的放矢。2008年金融危機蔓延之際，三一仍然保持增長，全年實現銷售209億元，同比增長56.6%，
2009年，三一集團再次實現銷售收入306億元。

歷史總是驚人的巧合，兩年後的今天，又是一輪全球經濟低迷期，不過，三一依然應對有方，牢牢穩固其全球行業大佬的位
置。其董事長梁穩根如是說， 「中國城市化發展正酣、基礎設施建設依舊落後，國內的發展機遇巨大。國外的市場機會也在不斷
增加。卡特彼勒今年上半年就增長了20%之多，這是全球市場給它帶來的增長機會。如果三一國際化做得更好，我們就能把握好
這些機會。」

餘音繞樑，彰顯的是梁穩根等三一高層的躊躇滿志：三一將在繼今年年初收購行業巨擘 「大象」 的大手筆後，加速推進國際
化建設，將三一 「品質改變世界」 的理念帶到全球各地。在外界和同行尚不明就裡的情況下，三一的全球化的戰略布局已悄然鋪
開…… 圖／文 本報記者楊斌 三一重工宣傳部

觀眾爭相與三一版觀眾爭相與三一版 「「變形金剛變形金剛」」 合影合影

三一帕爾菲格公司開業剪綵儀式三一帕爾菲格公司開業剪綵儀式

三一：招賢納士的陽澄湖
「近段時間，工程機械行業進入市場調整

期，行業內洗牌加劇，人才流動加大，三一正是
利用自身良好的人才平台，吸引了眾多行業內優
秀人才聚集」。

栽好梧桐樹，自有鳳凰來。張焱，2006年從
華南理工大學畢業，畢業後在一家大型國企工
作，沒過幾年，他已經在港機設計研發方面積累
了相當的經驗。今年5月份，他選擇加盟三一。

說起加入三一的原因，張焱告訴記者： 「三
一目前正在實施自己的海洋重工戰略。當我來到
珠海海洋重工產業園時，被其中濃烈的創業氣氛
所感染，在這個新平台，我能得到更好的研發項
目。這是我選擇三一的原因。」

其實，有媒體更是將三一員工比喻為 「陽澄
湖的大閘蟹」，並認為，三一員工之所以這麼吃
香，並不單是因為 「蟹」質好，更因其出自於三
一這個 「陽澄湖」。

對於社會關於 「三一員工流失率較高」的傳
言，一系列數據足以證明其不實與片面。據統
計，中國民營企業的人才流動率接近50％。而目
前三一的人才流動率低於15%；員工的平均司齡
已超過3年，呈增長趨勢。事實表明，在 「幫助
員工成功」經營理念下，廣大三一員工獲得了事
業平台和晉升發展階梯，員工流動性減弱，隊伍
日趨穩定。


