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IT，挨踢？



数字化Digitization和数字转型Digital Transformation

麻省理工学院教授和“Leading Digital”的作者George Westerman将其定义为“the use of digital 
technology to radically improve the performance and/or reach of a company 使用数字技术从根本上改
善公司的绩效和/或影响力”

提高效率
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流程 Vs 数据

数据业务流程



业务 Vs IT

IT人员干IT，叫信息化；业务人员干IT，叫数字化

建立信仰 高层支持

凝聚共识 组织需求

发动群众 撸起袖子加油干



成熟平台 Vs 自研

系
统
复
杂
性

业务关键性

高

低

低 高

外购

如ERP、HR、PLM等

利用其它平台

如DevOps、低代码平台等

如新一代业务平台

联合创新

如电商系统等

自研
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IT总体拥有成本(TOC)分析

构建业务、IT对话机制

建立企业架构，明确应用系统定位和边界

考虑多系统整合：不要寄希望一个系统能解决所有需求

开发资源向集成建设倾斜：应用云平台、低代码开发平
台，重点放在云平台维护、开发工具优化、API管理等

建立、规范选型流程

加强供应商管理能力、培育核心供应商
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几点感悟
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 国内领先的智能配用电整体解决方案提供商
 产品涵盖智能电表、变压器、箱式变电站、开关柜、充电桩

等电力设备

 在中国、 拉美、东南亚建有制造基地， 国内建有多个研发
中心，营销渠道和战略合作项目遍布50多个国家和地区

 行业特性
 产品定制化程度高

 变压器等产品小量多批

 电网、电力局客户多，信用管控复杂

 订单变更多，客指料、客供料多，计划复杂

2021/1/22

Case 1
工业品行业销售运营管理平台



业务现状及挑战

2021/1/22

A
多产线、多销售渠道

B

主数据未统一
一物多码，一客多码

C

指标统计口径不合理
绩效账与财务账不匹配

D
销售成本不精准

E

业务协同差、人工审批多
结算效率低

1
运营成本高

2
取单毛利不精确

3 订单交付不及时



流程拉通 以合同为主线，拉通全流程，合同→订单→
回款→售后过程可视、预警前置

指标驱动形成指标库， 减少冗余报表1000+39，报
表自动化（9%→85%）

标准化 一客一码、账实相符、信控管理、政策统一

集成协同实现与研发、供应链、制造、财务集成

项目建设指导思想

2021/1/22



同一个客户，同一个XX

取单

业
务
运
营

数据
应用

潜客登记 客户转正

客户授信

客户冻结 客户解冻

客户变更

客户共享 客户分派

项目立项

项目变更

项目报价保证金申请

中标反馈项目询价

计划

合同申请 合同变更

要货申请 要货变更

合同关闭

客供物料

目标管理 销售预测

发货申请

派车运输 运费结算 退货申请

备料申请

回款

开票申请 提前开票
管理

退票退款
管理

认款管理 对账管理

服务

逾期诉讼

主动服务

报修服务

备件申请 服务评价

外部客诉信息采集

业务运营分析 业务提醒与预警 自动化政策结算

>>主数据（一客一码）、主流程（合同全流程打通）、效率提升（政策植入、报表自动化）>>



一客一码-通过与企查查/S4对接，保障客户唯一性，减少工作量

唯一性规则制定 企查查系统对接 CRM与SAP
双重校验

系统支撑

组织人员流程制度

 资管管理员：定
期检查、审核公
司是否存在存在
重复客户

统一的客户管理流程，
对客户新增、变更、
共享、分派进行管理

提交时，在CRM
中进行唯一性识别

传入SAP时，在
SAP系统进行唯一
性识别

 内销客户通过社
会信用证代码进行
唯一性识别
 外销客户通过客
户名称+国家+邮
编+邮箱+电话进
行唯一性识别

与企查查系统对
接，通过关键字模
糊搜索出客户信息

选择所需的客户
自动带出相关数据
到CRM

应用价值

 一客一码，实现公司层面统一

的客户管理

 通过企查查、SAP系统对接减

少人工干预，提升效率

核心变革点

 一客一码，在整个公司层面一

个客户只有唯一的识别码

 人工检查唯一性转向与企查查

对接保障唯一性

 客户基本数据人工输入转为与

企查查系统对接自动带出

 中心文员：定期
检查、审核本中
心是否存在重复
客户



客户授信管控-全流程、自动化、统一客户授信管控，降低客户风险

电力系统
（电力局/内部公司）

授信
管控对象:

电力三产、用户 流通客户（现款客户）

客户授信:

授信管控:

核
心
变
革
点

应
用
价
值

客户授信申请
是否在客户

额度内
是否在渠道
总额度内

传入SAP
Y Y

额度生效

可用额度

CRM 合同申请

SAP 可用额度

要货申请

可用额度

发货申请 客户调账

可用额度

严重逾期

客户冻结

强控强控提醒提醒/强控

 单客户分渠道、产线等重复授信转为按客户
统一授信

 CRM管理可用额度转为SAP管控可用额度
 增加合同授信、客户调账节点
 客户调账未管控授信转为客户调账管控授信

 客户统一授信，降低客户风险
 全流程系统自动化风险提醒与管控，提升业务

效率
 与SAP对接实现准确、有效的客户额度管控



合同全流程拉通-以产品明细拉通合同全流程业务

项目

积单（中标产品）

合同一 合同二

要货单一 要货单二

发货单一 发货单二

开票单一 开票单二

回款单一 回款单二

项目包号型号

与
S
A
P
打
通
，
通
过
产
品
明
细
一
一
对
应
拉
通
合
同
全
流
程

积单产品型号规格

合同产品型号规格

要货单型号规格

要货单定牌物料

发货单产品物料

开票单产品物料

回款单产品物料

业务流程打通 以产品明细拉通 业务变革与价值

应用价值

 合同应收可视化、可监控
 合同交付可视化、可跟踪
 超期应收款管控，降风险
 基于流程打通，对交易全生命

周期进行提醒、预警

核心变革点

 回款计划结构化、标准化
 通过产品明细拉通，按层级关

联各业务单据
 按产品下单转向按客户下单
 合同两个产品(基表、模块)、

订单发货一个产品、开票两个
产品情况转为都是两个产品

 开票单区分系统票与纸质票
 认款到发票产品明细的付款阶

段，回款、认款一步操作



合同全流程拉通-数据洞察分析，实现对交易的全生命周期提醒与预警
开标后 中标后 下单后发货前

小王根据招标要求通
过CRM系统申请保证
金，并记录开标时间，
投标结束后系统根据
开标时间提醒业务员
及时回收保证金

当中标金额低于可
用额度时，提醒小
王催收账款或预先
提交额度申请，

发货后开票前

排产与入库提醒保证金回收提醒 额度不足提醒 开票提醒

将项目对应订单的
排产及入库信息推
送给小王查询

合同交期与尾
单发货提醒

发货完成前

系统根据合同签订的交
期要求，结合发货情况，
提醒小王关注合同潜在
违约风险，当合同执行
进度小于10%时提醒小
王尾单发货或关闭合同

发货完成后

发货及收货提醒

订单发货后提醒小
王，回单上传后，
将客户签收回单信
息推送给小王，准
备开票

结合客户付款习惯
及发货数据提醒小
王：*客户的**发货
单建议在*日前申请
开票

开票后

发票回执提醒

发票寄出15天后，
提醒小王及时回收
发票回执

回款提醒

基于回款计划，在
回款计划当月初提
醒小王，某笔发货/
开票即将到期，请
注意催款

到款提醒

客户通过电汇、电票
付出初验款，通过银
企直连，直接推送给
小王，小王确认后安
排认款核销

回款前回款后

超期提醒

终验款由于客户原因
未能及时付出，系统
基于回款计划提醒小
王有超期款项，并提
醒给中心经理

超期后

超期升级提醒

由于客户工程一直未投
运，导致尾款超期半年
未收回，系统基于回款
计划预警小王、中心经
理、渠道负责人，有严
重超期款

严重超期后交易完成后

每半年提醒小王基
于公司提供的对账
单与客户进行应收
款与发出商品对账

对账提醒



政策提效-实现非标资源可视、两费资源自动结算与过程激励费用实时追踪

非标资源可视

两费自动结算

激励/资源追踪

应用价值

 支撑报价毛利可视化，为续两

费结算提供数据支撑

 系统自动预提与结算两费，提

升工作效率

 基于过程激励的使用情况，适

度调整激励政策

核心变革点

 非标资源线下管理非标资源

前置可视

 两费线下计算两费自动预提

与结算

 过程激励使用情况不可视过

程激励使用情况可视化

发货流程

回款流程

预提业务费

预提
业务提成

业务提成
结算

CRM
两费标准设定

传
入
S
A
P

激励类别 渠道 享受人员 激励名
称

预算总
额
（万）

已使用
金额
（万）

使用比
例

专项激励 非电 业务员 大客户 90 18 20%

专项激励 非电 业务员 新客户 100 80 80%

报价申请
报价毛利可视

非标资源植入
两费计算排除



服务体验-通过服务全过程、主动化、移动化闭环管理，提升客户服务体验

服务

提醒

主动

服务
服务

报修

移动

派工
过程

跟踪

服务

完工
服务

评价

服务自动提醒:

1.项目发货提醒安装/调试

2.信息采集问题反馈

品质

分析

开展主动服务：
基于服务提醒，指
导服务人员进行主
动服务

核
心
变
革
点

应
用
价
值

 项目型服务由被动服务主动服务
 线下服务派工管理  移动化服务派工
 服务人员当前工单不可视服务人员工单可视
 线下服务评级管理客户移动化扫码评价

 通过主动服务提升客户服务体验
 通过移动化派工，掌握服务工单数据，为服务能

力分析与提升提供数据支撑
 快速收集客户服务满意度情况，提升服务满意度

多渠道报修:
客户可从业务员、技服人
员、总部等多渠道报修由
中心技服主管统一管理

移动化派工：
技服主管基于移动端
派工，派工时可查看
各服务人员当前工单

服务过程跟踪:
参与工单的各服务人员
通过移动端，每天维护
服务工单的完成情况

便捷服务完工：
服务完成后，通
过移动端进行服
务完工确认

现场服务评价:
服务完工后，生成二
维码供客户进行扫码
评价，记录服务满意
度情况

品质管理闭环：
针对产品品质问题，
提交给相关产线人员
进行分析与定责



 全球最大的太阳能光伏产品和能源解决方案提供商
之一，同时也是全球最大的太阳能电站开发商之一

 组件出货量约52吉瓦

 全球后期电站项目和储备超16.3GW

 组件产能约16GW电池片产能约10GW

 客户遍布全球150多个国家

 分公司遍布全球6大洲20个国家和地区

 17个生产基地遍布全球

Case 2
组件物流可视化



国内
仓

起运
港

目的
港

预
约

到
达

提
货

发
货 在途1

到
港

离
港

到
港在途2

国内段运输 出口段运输（海运）

业务场景（出口组件）



业务场景（国内组件）

国内
仓

收货
地

预
约

到
达

提
货

发
货 在途

到
达

中转

直发

中转
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1

中交兴路车管平台对接，根据车牌号获取
车辆在途实时位置以指导仓库安排

仓库预约：货代预约提货时间，仓库提
前备货，减少排队等待时间

订单追踪：组件出口业务从运单下发到
车辆装货完成进港及离港的运输全流程

可视化管理

起运港供应商平台系统对接，根据提
单号获取船名航次/更新ETD/ATD

TMS回传报关单号、ATD、集
装箱箱号至SAP

项目目标



堆 场 起运港

3.入圈通知

4.到达工厂

5.出发提货

TMS
API

车辆位置轨迹通过中交兴路平台实时获取，电子围栏节点信息实时
同步至TMS平台

出货工厂
1.订单分配

6.入圈送达

2.出圈预约

2KM

40KM

2KM

电子围栏实现车辆信息实时动态获知



仓库预约



仓库预约看板



仓库看板



订单信息更新

说明：
 货代更新：主要用于货代更新集装箱号、报关单号信息；
 自定义更新：主要用于货代物流部门及货代更新工作柜号及运单号自定义字段信息更新，包括中转港

及目的港信息更新；
 数重体更新：主要用于货代物流部门工作柜号对应的数量、重量、体积信息；



日志查询



日志记录



车辆运输透明化（ PC端全程运输追踪）

 订单追踪栏对每一种订单状态做了分类，方便使用人分类管理订单

 订单创建、分配、释放、提货、送货、电子回单每一个环节，司机卡卡更新后PC端会适时更新物流节点

 物流轨迹显示并支持轨迹回放



 订单创建成功  订单快速搜索  订单详情  异常上报  时效节点

 物流轨迹

 订单送货完成

运输透明化（ APP端全程运输追踪）



智能数据分析



智能数据分析




