
“地瓜经济”风起云“永”⑥D

生产车间内，员工们在各个装配工序上各司其职，忙碌不停，完成组装的滑板车一排排整齐摆放着；
仓库内，叉车来往忙碌，将一批包装好的滑板车装车，准备发往德国分公司⋯⋯在金华市威玛斯智能科技
有限公司（以下简称“威玛斯公司”），呈现一派热火朝天的生产景象。

生产的齿轮加速转动，货物在全球市场上提速奔跑，“VMAX”品牌阔步迈向国际市场⋯⋯在这一幅幅喜人场景
背后，是威玛斯公司以开放姿态，坚定以本地化形式扎根世界舞台。这得益于四处蔓延伸展的藤蔓源源不断地输送
养分，威玛斯这个“地瓜”正在加速壮大。
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海外分公司链接市场 自主品牌辐射全球

威玛斯：以本地化扎根世界舞台

融媒记者 郑旭华
融媒见习记者 徐婷婷

设立海外分公司 链接国内外两个市场
“在运动模式下，这款电动滑板车在

坡度为12度的山坡上爬坡速度能达到

17码以上，续航里程不低于 45公里。

目前骑行里程已有150多公里，车子的

质量和性能方面我都很满意。”日前，记

者见到威玛斯公司总经理方如安时，他

正在浏览德国分公司官网上的商品评

价。记者看到，类似的好评比比皆是，

可以看出市场对于该公司产品的认可

与喜爱。

产品深受市场好评，近两年产值每

年翻番⋯⋯作为成立不足4年的年轻公

司，威玛斯公司是如何做到的呢？“深度

融入市场，才能建立自己的市场”是威玛

斯公司给出的答案。

撬开陌生市场是一件极不容易的

事，要想做出令市场满意的产品也不能

一蹴而就。威玛斯公司产品刚进入海外

市场时，也曾“水土不服”：第一批VX2

车型电动滑板车投放德国市场时，因德

国人喜欢骑电动滑板车越野或在非正常

道路上做极限运动，滑板车的后挡泥板

连接处容易开裂。收到消费者反馈后，

威玛斯公司经过深入分析，改进了产品

结构，并将该设计运用到后续的新产品

设计中，提升产品质量。

威玛斯公司之所以能跨越地理空间

限制，快速获取真实的市场信息，及时做

出相应调整，满足市场需求，掌握市场风

向，原因在于海外分公司这个“信息情报

站”，起到了至关重要的作用。

去年年初，德国一位消费者在购买

了威玛斯公司的滑板车后，将零件全部

拆开，与市场上其他知名品牌的同类型

产品进行对比，并在推特上进行公开晒

评。对于测评中提到的不足，威玛斯公

司积极改进，不仅让零部件供应商提高

工艺以改善产品质量，还重新梳理了整

个装配流程，将粗糙的模具、剩余的零部

件全部报废，重新开发模具进行生产，花

费的成本占当年销售总额的3%左右。

不计成本的改进，让产品品质得到了很

大提升，改进后市场反响很好。“只有贴

合市场需求的差异化产品，才能在激烈

的市场竞争中脱颖而出。所以，我们将

每一次接收到的市场反馈都视作了解市

场、自我提升的宝贵机会，积极调整产品

‘配方’，做出受市场欢迎的差异化产

品。”方如安说。

目前，威玛斯公司在瑞士、德国、美

国都设立了海外分公司。“我们和分公司

的联系非常紧密。除了每天的信息沟通

外，双方每周至少进行三次视频会议，及

时反馈产品生产、销售等情况。”方如安

说。

海外分公司作为链接国内、国际两

个市场的枢纽，将设计、生产、销售的整

个链条打通，不仅成为打入海外市场的

桥头堡，还提升了生产端的制造水平，让

“地瓜”根茎不断壮大。

以本地化运营布局全球“VMAX”品牌扬帆出海
“与市场割裂，丧失自主权，说明

做贴牌代加工不是一条可持续发展道

路。”基于多年从事进出口贸易的经

验，方如安深知做贴牌代加工只会让

企业处于产业链的最末端，经济韧性

差，无法掌控风险。要想获得长久发

展，必须建立自主品牌。因此，方如安

在和瑞士投资方一起合资成立威玛斯

公司时，就选择走自主品牌道路，公司

旗下产品均以“VMAX”品牌出口海

外。

“要想推广自己的品牌，就必须跟当

地人合作。因为当地人对本地文化比较

了解。由当地人负责推广品牌，更容易

被本地市场接受。”在方如安看来，把销

售端前移，因地制宜进行本地化运营是

推广品牌的关键，对此，在当地设立分公

司尤为重要。

目前，威玛斯公司将瑞士设为欧洲

销售总部，借助瑞士投资方在渠道、资源

等方面的深厚积淀，迅速在瑞士铺设销

售网络，“VMAX”品牌进驻当地连锁超

市。因产品质量高，销售网络广，

“VMAX”品牌彻底在瑞士打响知名度，

一跃成为瑞士滑板车市场份额占比第一

的品牌，销量占整个市场的22%。

有了打开瑞士市场的成功经验，威

玛斯公司以和德国投资方合资的方式，

在德国也设立了分公司，聘用德国人进

行运营管理。德国分公司一方面在公司

官网旗舰店及亚马逊平台进行线上销

售，另一方面与当地知名企业合作，打开

线下销售市场。通过线上线下的双向发

力，“VMAX”品牌在德国市场的影响力

日益增加。

5月，在美国设立分公司，前期工作

已就绪，将于9月上市销售；下半年计划

在欧盟和东欧分别设立一家分公司；与

法国某超市协商东南亚9个国家的品牌

代理权；已与澳大利亚、新西兰经销商签

订代理合同⋯⋯威玛斯公司在全球市场

上动作频频，将地瓜藤蔓不断向全球市

场伸展，为“VMAX”品牌辐射全球提供

强力支撑。

“目前‘VMAX’品牌已在全球120

多个国家完成商标注册。”方如安说，以

推广“VMAX”品牌作为布局全球的着

力点，该公司将联合当地资本成立分公

司或授权当地经销商代理品牌的方式，

争取于2025年在全球主要区域建立属

于自己的市场。

以本地化模式
开拓海外市场

地瓜的茁壮成长离不开源

源不断的养分滋养。而地瓜所

汲取养分的多少，根本在于藤

蔓延伸的能力及藤蔓将“阳光”

“雨露”等资源转化成地瓜生长

所需养分的能力。

在走出去的过程中，适当

的本地化能让地瓜的藤蔓更

加粗壮强韧，提高吸取养分的

能力。本地化既有利于生产

的产品能更好地满足当地消

费者需要，还能通过与当地社

会文化、资本的融合，降低当

地社会对外来资本的排斥情

绪，充分借助当地资源迅速打

开市场。

以与当地资本合资的方式

在主要市场设立海外分公司、

聘用当地人进行市场运营、充

分的市场调研后对产品进行改

良、结合当地文化建立销售渠

道⋯⋯威玛斯公司以海外分公

司作为扎根海外市场的阵地，

以稳健的本地化模式逐步开拓

海外市场。

在风云变幻的经济形势

下，适当的本地化能增强与当

地市场的黏性，提升对市场的

感知、应变能力，增强经济韧

性。因此，大胆走出去和稳健

本地化相结合，不失为永康外

贸企业减少走出去风险的一

种好选择。

■记者手记

瑞士销售展位

组装好的滑板车

叉车正在装货


