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Patrick Zimmermann（司马曼）谈
销售、信任与在上海的生活
Patrick Zimmermann （司马曼）迈出了大胆的一步：他收拾行囊，与妻子一起离开德国，如
今长期定居上海。作为康甫机械（上海）有限公司东亚区域销售总监，他负责中国、韩国、日
本和台湾地区的市场业务。在本次采访中，他谈到了跨文化差异、充满活力的市场所带来的
魅力，以及德国企业如何从中国高效的商业运作速度中汲取经验。

司马曼先生，您目前在上海生活和工作。这是怎么实现的？ 
海外生活对您有哪些吸引力？

我从小就对其他文化和工作方式充满兴趣。在完成精密机械
师的职业培训后，我有意识地寻找能够让我“走向世界”的环
境。最初是短期海外派遣，后来我担任了需要频繁出差的销售
职位。当康甫公司迎来代际更替，且中国地区的销售职位出现
空缺时，这便成了我职业生涯中顺理成章的下一步。

我于2021年加入Kampf GmbH，那时正值新冠疫情肆虐之际。
当时，我常驻位于威尔的总部，在各个部门轮岗积累经验，随
后于2022年4月被派往亚洲。从战略角度来看，上海是公司的
理想据点：只需几个小时就能抵达该地区的大部分客户所在
地，且不会面临严重的时差问题。

这确实是一个重大决定——不仅对您而言，对您的家人来说更
是如此。您的太太来自韩国，她如何看待移居中国这件事？

起初，她确实有些紧张，因为尽管中国和韩国地理位置相近，
两国文化却大不相同。但现在她在上海感觉非常自在，这一点
对我来说也非常重要。这样的决定只有在双方都全力支持的
情况下才能真正奏效，这一点不容小觑。



在最初的几个月里，有什么让您感到惊讶？

出乎我意料的是，找公寓竟然是最难的一环。整个流程、期望和
要求都和德国完全不同。一开始我不得不调整自己的思维方
式。积极的一面是，我对这里务实的态度和办事效率印象深刻。
人们以非常注重解决方案的方式处理问题，明确以推进为目
标——通常比我们在德国熟悉的工作环境要快得多。这确实有
它独特的魅力。

您是否也学过中文？这对你的日常生活有什么帮助？

刚开始时，我上了一门大约100小时的语言课程。说实话，这门
语言对我来说并不容易，但现在我已经能更轻松地跟上与客户
的对话了——这在处理数字、预约或价格谈判时尤其有帮助。

在上海的日常生活中，仅靠英语就能应付自如，而在职场中， 
英语往往是通用语言。不过，我的目标是继续提高自己的语言
能力。

这些年来，您肯定已经注意到欧洲市场与亚洲市场之间的差
异。亚洲市场是如何看待竞争的？在此方面，公司规模又起着怎
样的作用？

康甫在中国享有极佳的声誉，而我们公司的规模无疑是一个优
势：我们可以迅速调动众多专家和相关部门；我们的销售团队
深度融入了设备配置流程；并且能够直接采纳市场反馈。

在某些客户眼中，我们是行业巨头；而在拥有数万名员工的跨
国企业眼中，我们则是一家规模较小的机械制造商。但我们给
人的印象是稳健且专业——这往往比单纯强调公司规模更为
重要。

您指出的这些差异非常有趣，而且最重要的是，它们具有重要
意义。司马曼先生，您会如何描述商业领域的文化差异？要想在
中国取得成功，需要了解哪些内容？

你需要学会“察言观色”。在这里，“是”并不一定意味着同意，而
直接说“不”则很容易被视为失礼。人们表达意见时往往更委
婉、更谨慎。商业关系通常是在共进晚餐的过程中建立起来的；
信任和人际往来至关重要。即使某个项目最终未能成行，也要
保持关系的畅通，因为下一个机会总会到来。这种态度我非常
欣赏。

德国企业可以从中国的组织结构中学到什么？反过来，中国企
业又能从德国学到什么？

在德国，我们非常注重流程。在着手之前，我们会进行大量调
研。这种做法完全合理，特别是在质量和可靠性方面。在中国，
产品往往能更快地推向市场，后续再进行调整。这两种方法各
有优势。不过，理想的解决方案通常介于两者之间。

这正是混合团队的优势所在：它们融合了两者的精华。“德国制
造”在涉及关键质量要求时，依然是一个强有力的卖点。我在每
天与客户的互动中都能看到这一点。

“积极的一面是，我对这里务实的态度和办事效率印
象深刻。人们以非常注重解决方案的方式处理问题，
明确以推进为目标——通常比我们在德国熟悉的工
作环境要快得多。这确实有它独特的魅力。 ”

Patrick Zimmermann （司马曼）
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在中国市场，哪些产品和应用尤其受欢迎？

德国品质依然是关键的卖点。我们看到，康甫在BOPP和BOPET
包装薄膜的高性能应用领域表现尤为突出，目前该领域的生产
线产出速度已高达700米/分钟。同样的情况也适用于高端应
用——例如在拥有最高等级洁净室环境的光学级BOPET领域，
以及厚度小于2微米的超薄薄膜领域（例如用于电池应用）。

在这些领域，来自技术上正在迎头赶上的本地供应商的竞争无
疑是现实存在的。但康甫往往能够凭借技术和质量在此保持其
地位。目前当地正出现一些非常有趣的动态，我们需要密切关
注这些动态。

您如何评估中国市场的长期竞争格局？

本地供应商的专业水平和技术进步正在显著提升。在某些领
域，中国竞争对手显然正在迎头赶上。我们绝不能——也不应
该——低估这一点。与此同时，“德国制造”在满足严苛的质量标
准方面依然具有重要意义。不过，我们绝不能因此而停滞不前。
我们需要持续创新、更快的落地能力，并在用户友好性和功能
方面进一步发展。在此方面，人工智能等议题也正发挥着越来
越重要的作用。

最后，您有什么想对也在考虑出国积累经验的年轻同事们说
的？

我想鼓励大家勇敢迈出这一步。在海外工作能带来一种在本地
市场绝对无法获得的视野。它会挑战你，让你更加灵活，更是一
段终身难忘的经历。上海日新月异，我很高兴能置身于这一切
之中。

司马曼先生，非常感谢您这次坦诚的交流，我们祝愿您在上海
乃至更广阔的天地里继续取得成功！

“在德国，我们非常注重流程。在着手之前，我们会进
行大量调研。这种做法完全合理，特别是在质量和可
靠性方面。在中国，产品往往能更快地推向市场，后续
再进行调整。这两种做法各有优势。不过，理想的解决
方案通常介于两者之间。 ”
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