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解读新生态：生态系统化、模块化、可持续化

一、企业能力

    企业应具备的能力。不仅是客户应具备的能力，而是所有企业（包括：经销商、供应商、合作

商）都应具备的能力。

    随着企业的成长与进步，对企业能力的需求会越来越多，对企业能力的要求会越来越高。

1、企业业务能力。

 业务决定了公司的存在，业务能力决定了公司的规模。

2、企业运营能力。



武汉市汉达奇科技有限公司 
www.handaqi.com

第 2 页 共 6 页

 运营是业务辅助，起着支撑与促进作用。

3、企业决策能力。

 决策能力决定企业的未来。

 选择大于努力，思路决定出路。

二、企业服务

    企业服务巩固、加强、提升企业能力，企业能力需要一种或多种企业服务的支撑。

    举例：

    企业提升企业业务能力。
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    先选择做营销方案（企业营销服务），然后选择公司的EBC产品做业务支撑、数据管理等（企

业技术服务），同时，营销方案会涉及到财务、人员、合作等等（企业综合服务）。

    实际情况，企业需要的服务会更多。

三、企业服务-产品

    产品是企业服务的具体实现（落地），企业服务是建立在产品的基础上的。

    举例：

    客户想对业务进行管理（EBC），那么，工厂就上“企业业务运营支持系统”，经销商、代理商、

批发商就上“企业进销存系统”。

    客户想对运营进行管理（EOC），就上“企业工作系统”，例如：打考勤、工资条、客户管理、

销售管理等，具体以客户的实际需求为准。

    客户想对企业的业务情况、运营情况进行统计分析（EDC），就上“企业报表系统”，例如：客

户下单情况统计分析、订单情况统计分析、收款情况统计分析等，具体以客户的实际需求为准。
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四、企业服务-架构

    企业服务的三层架构：客户、销售与服务、供应与支持。

    客户，是企业服务的受益群体。

    销售与服务，主体是销售渠道、经销商，提供培训等相关客户服务，例如：产品培训。

    供应与支持，主体是供应商，是供应产品和产品相关的支持（例如：技术支持）。
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五、企业服务-企业循环进步的永动机制

    企业循环进步的永动机制，是生态、服务、产品之间良好融合后产生的进化。

    任何事情，都会有结果。根据结果的好与坏，我们可以对做事的方法、流程等进行调整，让事

情越做越好。进而形成了，企业循环进步的永动机制。

    举例：

    客户已经上了“企业业务运营支撑系统”，后使用“企业报表系统”对客户的情况进行了全年

的数据统计，发现客户数量增长（新客户）较少。

    客户准备强化销售能力，因此，制定了营销方案、销售方案，接着，通过“企业工作系统”开

展工作。

    工作开展了一段时间后，使用“企业报表系统”对客户的情况再次进行数据统计分析，发现客

户数量有所增长，但，并不满意。

    接着，优化了营销方案、销售方案，继续通过“企业工作系统”开展工作。

    工作继续了一段时间后，再次使用“企业报表系统”对客户的情况进行数据统计分析，发现客
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户数量增长明显。这说明，营销方案、销售方案的效果不错，然后，保持这个方式工作，并对工作

进行管理。

六、生态可持续化：共同进步。

企业能力 企业服务 结果

有新需求 没有新服务 提供新服务以满足新需求。

没有新需求 有新服务 新服务创造新需求。

有新需求 有新服务 企业能力、企业服务，共同进步。

企业能力和企业服务：相互满足，相互促进，进而，共同进步。
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