
从金蝶徐少春、用友王文京、鼎捷叶子祯近期发言看国

产软件商的数字化建设态度

为什么要研究这三位的公开发言？

非软文、没拿钱、别乱猜。单纯为了年底研究业内厂商的发力方向、并从

国产软件出海视角对国产软件商提出期许。向上看、向外观、向内修，仅

此而已。

一、金蝶徐少春 10 月 26 日，金蝶徐少春在全球创见者大会上提出了数智

化转型五项修炼总结——正心、修身、齐家、治国、平天下：

1、数智化转型不是锦上添花、也不是雪中送炭，而是一场释放巨大禁锢价

值的全面管理变革。这是“正心”，坚持信念，我们心中有一个美好的蓝图，

我们相信这个蓝图一定能实现成功。虽然各大厂从信息化到数字化到数智

化的用词提升，但是国内能把信息化做好的企业（无论甲乙方）都不多，

做不实业务的数据化、就做不真数据的业务化、也就做不好“数据+业务”

的智能化。没有基础条件的大跨步，甲方和乙方都容易扯裆，就像沙滩上

建房子，不牢靠。若从“正心”出发，还是希望乙方厂商可以从甲方管理根

基出发，可以整体规划、但要稳步夯实。

2、数智化转型领导者不要把自己锁在茧房里，而是要自我变革成为愿景型

领导者和变革先锋。这是“修身”，就是要自我革命。小编很赞同这一点！

网上流行一句话“越往上走、越和能力无关”，因为走到上层的人在聚拢核心

人员的时候都是选择自己人、能力其次。这个现象在大厂常见。所以很多

时候一堆高层坐在一起探讨数字化未来、产品创新优化，这些场景都是笑

话！哪怕是交付、产品、开发等领域的领导者，坐在办公楼里想方案，那



也是形而上学！“修身”一定从行为上自我革命，否则就是“牛对牛的弹琴，

不懂的人做不懂的事儿”。

3、甲乙双方合作不是薄薄的一张纸而是厚厚的一本书。这就是“齐家”，甲

乙双方是一家人，我们心心相印，一起把这场变革进行到底并且取得最后

胜利。“一张纸”是合同，很多厂商拿了钱就变张脸；“一本书”是蓝图、是愿

景、是挖掘甲方的现状痛点及规划战略后得出的长远策略。“齐家”如果真的

可以贯彻执行，甲乙方减少一些索取和利润的拉扯，“模范家庭”估计就多了。

4、中国企业管理软件不仅要百分之百的替代国外软件，而且还要更好的实

现用户体验与管理模式创新。这就是“治国”，我们一起共创共赢，实现国

产化替代与创新。理想很丰满，现实有点骨干。从信创要求下，这一点的

可行性是存在的；但是从软件平台的国际化业务支撑本身，小编还是保守

的。最近和一些 SAP 领域顾问交流，弃国产品牌、转国际品牌的企业，并

非单纯从属地要求层面出发，本质还是看平台在国内应用验证的效果、以

及对跨国财务核算/业务流程的友好度。所以“治国”和“100%替代”可以是

愿景，根本上还是要“自强”！

5、不仅要对标世界一流，更要敢于定义世界一流，定义中国自己的管理模

式。这是“平天下”，成就每一个企业的不凡。对标一流是必要的，而定义

一流就要从市场和用户的需求实现出发，不是从软件厂商视角出发。咱也

不能说追的上就超越、追不上咱就改变标准和规则，对不对？

综上，金蝶向市场传输的夯实交付与开发基础、走出一亩三分地用实践提

升创造、将项目视同经营家庭一样用心、比上虽有不足但要尝试突破固有

认知而改变现状、向国际化迈进的几点方向，体现了国产软件的大家风范！



不说大话，不讲空话，专注实事，希望金蝶能够将这样的思想从上到下贯

彻，而不是停留在上层认知和场面发言。

二、用友王文京 10 月 24 日，用友王文京在天津软博会上发表了以《中国

新一代企业软件在全球市场已具有竞争力》为核心的主题演讲，关键点有：

1、中国软件产业经历了技术升维、产品换代、业务转型、产业生态化、市

场全球化的积极创新、进化发展。这个演变过程，用友是具备发言权的。

企业软件从 0 到 1 突破技术和管理模式、到业务场景线上化的功能扩展、

再到甲方业务的创新转型对软件的迭代要求、又到产业布局下软件架构的

开放性、直至现在的全球化空间功能需求，眼看国产软件的成长，用友的

产品化到平台化，大浪淘沙中坚挺存在。看着自家娃学习成绩好，要出国

留学了，千叮万嘱一句话：管好自己，注意安全，为国争光，报效祖国！

2、基于前沿技术，云化、数据化、智能化、全球化、移动化、协同化，中

国企业软件主流厂商的产品换代基本完成。“主流”厂商的产品换代“基本”

完成？是这样嘛？技术的层出不穷、并赋予软件产品的高光附加值逐渐成

为潮流。但潮流底下隐藏的，可能是数家企业信息化的烂尾与失败，还有

可能是多家数智化高代价的试验过程与结果。作为甲方，我们提倡的一直

是“从现实出发做优化、从实际战略出发做规划、以始为终迭代软件平台”，

但乙方大多是“从未来着眼、从市场策略迭代、先有再好、结果就一直那样

了”。我们希望的产品换代，是融入行业最佳实践后的、并从技术上稳扎稳

打做创新的换代。大多的国产主流厂商，还是需要从根本出发。

3、中国企业软件厂商的业务模式转型加速推进，软件产品云化，软件许可

使用—>软件订阅、运营服务。之前和行业不同品牌的朋友交流，表达金蝶



的云转型受益中小企业，而用友的云转型受益在大型企业。所以解释了之

前“用友连续 7 年蝉联中国 SaaS 市场第一”的新闻，当时是质疑的，后来算

算也差不多。产品云化是趋势，但是我们更期待见到的是技术迭代之后的

云化，而不是原产品的云化搬迁；更重要的是云化之后的产品发力方向需

要聚焦在平台如何更稳定、而不是更新一次出现很多 BUG 然后业务部门一

堆抱怨。

4、中国企业软件产业的生态化发展在加速，产品开放融合，厂商与服务商

分工协作，共荣发展。这一点讲到点子上了，横向生态包括用友和上下游

软件及服务类型团队的生态，纵向生态包括用友与渠道代理商之间的生态。

做好横向，互赢了一批厂商的同时、还可以真正做到“术业专攻”、而非大包

大揽；做好纵向，得渠道者得天下，财报这么凄惨的背景下，直销给不给

力咱不评价，渠道商是指望数字养活团队的。希望用友可以出具一些实在

落地的友好政策，而不是“飘在云上”。

5、电脑化时代落后欧美，信息化时代追赶欧美、数智化时代进入全球领先

行列，中国新一代企业软件，已具备替代国际厂商系统的能力，越来越多

的中国大型企业国际厂商系统升级到中国企业软件。王总这个观点和金蝶

徐总的部分观点相似，后面鼎捷叶总也有提及。可见，目前国产软件头部

企业，都在往国际化、企业出海方向努力。作为国产软件团队，虽然我们

认可一部分国外软件还是很多值得学习的地方，但仍然希望自家品牌系统

能够傲立世界舞台，真正走到国际前列。

6、在中国企业软件行业继续积极创新产品，提升服务的同时，也期待企业

和政府客户进一步提高对软件的价值认同和采购价格，当前中国企业软件



在国内市场也面对产品和服务采购价格偏低的经营压力。一半同意一半警

醒。国产软件的价值往往被低价打压与评估，甲方爸爸想要管理转型与优

化，却用逼近人工工资的价格去评估项目价格，忽视顾问团队以往项目的

经验沉淀与总和，交付过程还常见项目变更与无偿增项。良心的乙方打碎

了牙往肚子里咽，狠心的乙方就用投入产出比衡量、不值当的那就降低高

级顾问投入甚至撤场。“既要又要”，“高值低价”，最后市场恶性循环。

但同时我们也要看到，为什么甲方如此价格战？除去经营情况和采购政策

原因外，是不是也有来自乙方的大量失败案例带去的不安全感？是不是也

有自己不把自己当回事儿的恶性竞争导致的？

综上，用友的发言方向，直指下一步数字化发力的关键举措：市场国际化、

产品前沿化、业务模式云化订阅化、横纵向生态化加深、价值提升并呼吁

减少恶性竞争。不偏不倚，用友在行业的影响力还是非常大的，如何将规

模化、年代化影响力，转化成专业化、客户化认可的影响力，靠的绝不是

只言片语，走向国际之前，这些也是需要冷静思考的。

三、鼎捷叶子祯 7 月 10 日，中国资本市场发展论坛暨上市公司论坛、私

募基金论坛上，鼎捷数智叶子祯的部分观点：

1、随着“一带一路”的不断推进，企业抢抓“出海”机遇，从业务出海到研发

出海，再到产能出海。这些不仅带来了管理模式上的变化，对企业的销售

和产品都是很大的挑战。叶总提及的“出海”具象化的阐述了甲乙双方的关键

课题，面对业务链和产业链的多重挑战，国产软件商如何从平台、交付、

服务等方面满足出海带来的管理模式的变化、以及模式变化下的产品灵活

度调整、以及国外交付团队对于价值化服务和业务优化提升带来的软件适



应性等课题，都是国产软件商该去思考并且落到实处的。仅靠国内资源输

出、国内产品平移的初级办法，解决不了出海带来的国产软件购买动力。

2、ChatGPT 面世之后，智能被定义成两方面，其一是数据驱动，其二则

是生成驱动，合在一起形成数智驱动。尤其今年，各大软件商纷纷加强研

发投入搞 AI，搞大模型，但是我们的观点依然是：雕花可以，但要基于主

业的根基稳固。甲方的老专家很多都说不清楚高级排产排程的影响要素、

从而不停的调，AI 怎么实现？乙方的专家顾问很多也搞不清为什么充分考

虑了销售预测、采购计划、在途、库存要素但是依然做不出高价值的物料

需求计划？从想不清、到说不清、到无法提炼，导致知识模型无法以计算

机语言贯彻到 AI 大模型中；再从产品贵、功能浅、实用性差等视角，导致

AI 大模型很难渗透到实际业务场景中，至于靠劳动力重复输出入的 AI 替代，

这个在我看来不算什么科技进步。所以 AI 这朵花如何雕刻得形象逼真，从

而让用户执行购买力，那是关键，切记胡扯淡。

3、“新出海”呈现出新趋势，即“结伴出海、大带小、强带弱”。很开心看到

一家企业可以从“小我”到“大我”去抱团思考。面对陌生的海外市场，国产软

件无论在国内如何互相攻击、撂黑话、抹黑打击，出海之前都要坐在一起

研讨一下，如何从一根筷子形成一捆筷子的能量，一口口夹起海外的肉、

细嚼慢咽却又高执行力的消化掉，必要性准备和防守攻击举措是要清晰的，

其中，核心竞争力是硬实力，屎上雕花只会闹剧一场。

4、引领企业从“钢铁侠”进化“变形金刚”，人和系统合二为一。钢铁侠是通

过不断升级装备来增强能力，但本质上还是人和设备的结合；而变形金刚

则可以随时拆卸、变形，适应不同环境。甲方有柔性生产，乙方是不是也



要构建柔性平台？不是东施效颦的低代码平台、不是固步自封的产业内闭

环、不是紧耦合性的功能串联、更不是一套方案打天下的“小白鼠繁衍”的历

程。国产软件如果真能做到随行业变、随区域变、随模式变、随环境变，

那用户就是最好的广告。

写在最后这两天，各大厂要发财报了，据说数字都不太好看，原本按照前

三季度的分析预测，希望解读部分厂商的数据，但转念一想，寒冬不是一

家两家，是整个环境。但作为信息化领域从业者，不该只从悲观消极面去

发现问题，偶尔也是需要从正向积极面去思考解决方案并呼吁社会——

无论海外海内，秋收冬藏、闲置忙用、自我提升、着眼用户，都是毋庸置

疑的；无论寒冬酷暑，国产软件面向信创及内部革新都要根本性发力，而

面向环境及强劲对手的追赶、向上生长-向下扎根-向内修炼的意识需要时刻

具备并付诸行动。

备注：1、单一 IT 厂商支撑不了企业整体信息化智能化 ；工信及非科班组

织 既搞不清甲方的详细需求也搞不清乙方的产品和项目交付能力 。

2、中国 IT 生态联盟是中国最大最专业的信息化智能化咨询及落地组织。

主要做 30 个工业大类 100 个细分行业的企业信息智能化 咨询、规划设计、

落地、监理、 智慧工厂建设 ，提供各类企业信息化智能化整体解决方案

和最佳落地实践，涉及汽车及其零部件、石油化工、机械装备、钢铁冶金、

电气电子、纺织服装 、食品医药、橡胶造纸、陶瓷家居等行业，欢迎交流

合作！VX 同号 18353937116
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