
京港沪港直通车

升级为夕发朝至高铁

香港铁路有限公司 6 月 4 日宣布，自 6 月

15 日起，高速铁路（香港段）每周五至周一将

新增来往香港西九龙站与北京，及香港西九龙

站与上海的动卧列车通宵班次，香港与内地人

员往来将更加便利。相关车票于 6 月 5 日中午

12 点起发售。

根据安排，6 月 15 日起，北京西、上海与

香港红磡站间开行的普速 直 通 车 Z97/98、

Z99/100 次提质升级为北京西、 上海虹桥与香

港 西 九 龙 站 间 的 高 铁 动 卧 列 车 D909/910、

D907/908 次，北京、上海至香港的全程旅行时

间分别由 24 时 31 分、19 时 34 分压缩至 12 小

时 34 分、11 小时 14 分，京港、沪港间实现夕

发朝至。 高铁服务开启了又一个高速、舒适及

便捷跨境出行的篇章。

港铁公司表示，随着西九龙站引入动卧列

车，来往旅客将获得更舒适、安全及可靠的升

级出行选项。夕发朝至的优势让乘客得以充分

利用旅程时间，安排公务或旅游行程。 原有的

城际直通车线路在高铁网络的覆盖下，大大增

强了与内地庞大的高铁网络其他站点的联系。

据悉，行驶西九龙站至北京西站及上海虹

桥站的动卧列车均为十六卡配置，可载约 600

名乘客。 列车由十三卡卧铺、一卡餐车及两卡

二等座车厢组成。来往上海虹桥的列车还设有

一卡高级动卧车厢。 （王昕怡）

大家电回收

面临“两难”困局

正值电商平台年中促销季， 笔者调查发

现，在开展“以旧换新”活动的某知名电商平

台上， 电视、 冰箱等大家电回收基本“一口

价”：电视机无论品牌、功能、尺寸、是否液晶、

使用年限长短等，回收价均为 35 元，冰箱回收

一律 60 元……

在消费者感叹“价太低”的同时，部分正规

回收企业却陷入“吃不饱”困境。 开展资源回

收业务的北京某科技公司工作人员表示，2023

年， 该公司在北京某地区大家电全年回收数

量为 1625 件 。“拆解业务需要大量废旧家

电， 而大家电常常收不到 ， 难以满足公司

的产能需求。 ”该工作人员表示，因为成本较

高，他们没有建立自己的回收网络，只能依赖

其他渠道回收。 但一些个体商贩、旧电器维修

店可能会将收来的旧家电维修之后当二手货

卖掉或者私自拆解。

北京爱分类环境有限公司公共事务部总

监徐小婷说， 当前， 大家电回收处理的两端

（源头生产和末端拆解处理环节） 相对成熟，

但中段回收环节存在运行不畅的问题。如回收

成本高昂，作业车辆市区通行受限等。

结合家电回收企业实践， 徐小婷表示，期

待相关部门完善回收网点建设，推动正规回收

企业深入社区开展服务，让消费者因得到实惠

而选择正规回收途径。

中国家用电器协会副理事长徐东生建议，

流通渠道商具有贴近消费者的优势，应鼓励家

电销售商积极参与回收，同时为回收场地建设

等提供更多政策支持，加大对非法拆解等行为

的处罚力度，鼓励消费者选择正规回收渠道。

（施晓娟）
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产业观察

牛牧然带领团队用 13 年时间把市场拓展到了全球 154 个国家。这个数据意味着全球

80%的国家已经接纳了牛牧然的团队和技术。 下一步， 牛牧然将带领新产业生物公司继

续跨越山海，成就全球顶级市场拓展专家的辉煌。

面对挑战

牛牧然说， 看似简单的市场拓

展工作，不但要懂技术，也要懂世界

各地的文化和宗教信仰。 他还说，其

实每一个国家的客户接触起来都不

一样， 所以谈判难度有时候会令人

无法想象。 牛牧然在开拓欧洲市场

的时候曾经遇到过一家公司， 老板

是一位有资深资质的心理学医生 。

所以每前进一步， 牛牧然都需要注

意客户背后的“潜台词”是什么。 那

是 2 月份的天气， 欧洲气候还非常

寒冷。 初次见面，接待人员把牛牧然

一行带进了一间很大的会议室 ，让

他们等老板过来再谈， 但老板一直

没出现。 由于这间会议室没有暖气，

一两个小时过去了， 牛牧然一行被

冻得已然无法忍受。 而对方接待人

员却一直顾左右而言他， 就是不切

入正题。

等对方老板来的时候， 又以时

间紧迫而提出了各种要求。 牛牧然

顿时知道了对方的目的： 对方处心

积虑布置的接待条件， 再加上气候

加持等因素， 无非是想要在谈判中

占据主动，赢得更多的条件和支持。

越是这样，牛牧然心里越有谱。 他忍

着寒冷，把合同的每一条，每一处细

节都跟对方确认清楚， 每一条的谈

判都坚守住自己的底线。 双方达成

一致的时候， 牛牧然一行几乎都出

现了感冒的症状。

前期的市场开拓， 让牛牧然费

尽了心力。 随着不断的积累，市场拓

展逐步顺利。

本地化策略

牛牧然通过现场考察和市场调

研， 发现非洲市场与国内市场有很

大不同。 非洲市场大多数都是私立

的中小型实验室， 大型仪器根本进

不了实验室。 于是，他马上跟公司反

馈了情况。 公司研发部门按照牛牧

然提出的实际需求， 研发出了一款

具备相同功能的中小型化学发光免

疫分析仪器。

这款中小型的化学发光免疫分

析仪器一面世就得到了非洲市场的

认可， 也为牛牧然打开市场建立了

非常牢固的技术基础。 目前，这款中

小型设备在全球其他市场也是独树

一帜， 并且很快得到了欧美市场的

认可。

牛牧然根据非洲市场制定的

“本地化”策略，盘活了整个市场。他

也吃到了“本地化”策略的甜头。

后来， 每到一个新的国家或地

区，他都会首先去了解市场需求，并

且根据市场需求反馈到公司。 牛牧

然说印度市场给他的印象很深 ，因

为印度是一个人口大国， 并且宗教

信仰也非常多， 每个邦之间可能由

于文化和信仰的不同， 市场拓展都

存在较大区别， 所以对于一家外国

企业来说，落地非常困难。

牛牧然认为只有加大本土化策

略，才能逐步被市场认可，于是他果

断提出了在当地建立子公司的做

法，在当地建立销售、售后和市场三

位一体的本地化团队， 让懂当地文

化的人去负责当地市场的开拓。 这

一举措收到了良好效果。 几年下来，

印度市场已经成为除中国市场外 ，

业绩最好的市场之一。

沟通是最好的策略

牛牧然说， 很多时候业务层面

的难题就在于沟通。 面对不同市场，

不同地域的文化碰撞就必须要严肃

面对。 牛牧然要求他的团队一定要

会潜下心来把想说的话说好， 也就

是“有话好好说”。

南非市场是非洲的高端市场 ，

也是金砖国家市场。 但在最初开发

南非市场的时候， 牛牧然一直都很

忐忑。 因为这个市场很特殊：整个国

家的实验室非常集中化， 大部分市

场份额都被三家连锁实验室所控

制。 更令牛牧然困惑的是，这三家连

锁实验室全部被欧美品牌所垄断 ，

所以开发初期牛牧然就做好了十足

的准备。

他带领团队做了多手准备 ，先

是选择中方员工中性格比较具有侵

略性和沟通能力较强的销售人员打

入市场， 同时又根据当地市场的具

体情况， 招聘了几位在当地具有 20

余年同领域经验的本地销售人员和

工程师。 但这样矛盾也来了，由于这

些人对当地市场非常有权威， 加上

中方管理人员年轻， 所以对中方管

理人员就表现得没那么服从， 这样

也造成了很多矛盾出现。 南非员工

直言不讳： 不想接受比自己年轻的

管理人员。

问题反馈上来， 牛牧然一看这

种情况一旦发展下去， 公司在当地

开展工作会非常困难。 于是一咬牙

把这些南非员工以总公司培训的名

义，打包带回了中国。 经过在中国的

学习， 南非员工不但在中国开了眼

界， 也渐渐对公司的实力有了认同

感， 对公司中方管理人员也逐渐接

纳了， 对中方的管理模式也逐渐得

到认可。

回到南非后， 中方管理人员和

南非工作人员的沟通变得非常顺

畅。 南非工作人员会分享他们在南

非工作时的经验， 指导中方销售人

员应该如何开展工作。 中方人员也

会尊重南非人员的文化和风俗习

惯。 但凡是当地的节假日，中方管理

人员都会送上祝福。

公司氛围建立起来后， 牛牧然

也会邀请南非当地的老板们来中国

这边考察访问。 这样一来，双方在文

化认同和工作层面都逐渐相互熟

悉，市场的拓展就变得容易起来。 很

快， 牛牧然的团队在南非市场就得

到了认同， 并且非常顺利地把大型

仪器和流水线装入了南非知名的连

锁实验室。

如今， 牛牧然下一个目标是继

续跨越山海完善海外团队的构建 。

牛牧然已经与美国、 意大利、 西班

牙、 法国等 154 个国家和地区的医

院达成深度合作。 未来，更多的国际

市场还需要牛牧然去开拓。

（阿江 文/图）

牛牧然

跨越山海的市场拓展专家

牛牧然先生

废旧纸箱翻新机

废旧纸箱翻新机， 一台完成全过

程。投资几千自已干，新旧加工样样行。
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今年以来， 山东省荣

成市石岛管理区通过推广

“海运直航 + 跨境电商 +

海外仓”等发展模式，全力

做好货物承揽。 图为日前，

石岛新港口岸， 货轮在装

卸集装箱货物。

李信君 摄

“外贸驿站”

创造更多商机

新产业生物公司


