
智行理财网
用友 模块 慢(用友客户端反应慢)

早在2014年，权威机构Gartner就对ERP行业给出了一个在当时看来很不可思议的
判断——“传统ERP已死”。

支撑其观点的论据是大量的调研。结果显示，大部分企业部署的ERP系统由于过度
的定制化已经非常僵化，调整起来速度出奇的慢，并且代价昂贵。

不过Gartner同时也认为，企业信息化管理的需求一直都在，而代替传统ERP的，将
是新兴的云解决方案。

五年后，一切正在成为现实。

海外的SAP曾经是传统ERP的代名词，如今已言必“云服务”，而国内厂商，更是
早已开始了破釜沉舟的转型之路。

毕竟，在云ERP时代，厂商获得的将很可能不再是一次性的实施费用，而是持续不
断的现金流。

前有微软的成功转型经验，谁又想错过这一次的机会呢？ 
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传统ERP市场的天花板

过去近十年里，不管是全球还是中国，ERP市场的增速都在逐渐下滑，因为其渗透
率正在逼近天花板。

根据前瞻产业研究院整理的数据，全球ERP市场的同比增速从2010年的4.4％下滑
到2017年的2.3％，而中国市场的规模增速也从2012年的29％下滑到2018年的11
％。

国泰君安计算机团队认为，当细分赛道的市场渗透率超过50％后，行业增速会迅速
下滑到10％以内。

在前有SAP、Oracle，后有金蝶、用友近30年的“圈地运动”之后，中国的ERP市
场也基本上接近了这个水平。

▼中国ERP软件市场增速接近10％
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数据来源：前瞻产业研究院、国泰君安证券研究

不仅如此。据产业调研结果显示，原来由海外巨头把持的高端ERP市场也已经逐渐
被本土ERP厂商渗透——用友网络的客户网络已逐步由财富200强 ；；– 1000强之
间的企业拓展至100强的央企；往年1-2个的5,000万级的订单也拓展至7,000万级
别。

未来，随着中美贸易摩擦的持续，SAP和Oracle等海外企业还将让出部分市场，金
蝶、用友等本土龙头的收入与利润增长尚有一定空间。

然而，一旦国产化红利消失殆尽，本土企业又要如何打一场漂亮的突围战呢？
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云ERP：突破重围的武器

想要突破渗透率的天花板，成为ERP行业里的“格力”与“美的”，云ERP将最可
能成为本土ERP厂商最有力的武器。

过去，企业依赖于标准化的ERP系统所赋予的管理理念，去适配现有的业务流程。
然而随着本土企业的发展，管理需求发生变化，传统的ERP功能已无法满足——想
要上线新的功能必须进行产品更换，甚至再次购买实施、运维与咨询服务。对于企
业用户来说，流程复杂、成本较高。

而云ERP具有升级方便、实施周期短、运维成本低等特点。

企业从初创到成熟，无论管理需求怎么变，都只需要在同一个平台上升级容量即可
，无需更换产品与多次实施。
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对于企业来说，用最低的成本达到近乎一劳永逸的效果，无疑是最好的选择。

近年来，海外ERP龙头SAP与Oracle都通过外延并购实现了各自云ERP产品的基础
，为国内的ERP厂商树立了良好的榜样。

▼SAP通过大量并购扩充云产品线

数据来源：SAP年报，国泰君安证券研究
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公有化部署 Vs私有化部署

谁能带领中国ERP厂商顺利突围？

云ERP的公有云部署和私有化部署一直是市场讨论的热点，究竟谁才是中国ERP厂
商正确的选择？

所谓公有化部署，就是将ERP软件部署在类似阿里云、浪潮云这样的公有云厂商服
务器上，按年交年费给ERP厂商。

而私有化部署则是将ERP软件部署在客户自己的服务器上。这样一来，依然是一次
性交费的买卖，并未体现出SaaS的优点，却能最大程度地满足客户定制化的需求。

国泰君安计算机团队认为，商业模式的变革是两者差异的核心，也将成为ERP厂商
打赢这场突围战的关键。
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传统ERP的销售是一次性的，而公有化部署的云ERP将彻底变成一项续费业务，赚
一家企业一辈子的钱。

我们不妨假设一个云ERP公司2019年成立，当年完成新单收入100万元，此后每年
新单收入以20％的速度增长，公司的续费率为90％。

经过测算，续费带来的收入占比快速提升将帮助公司摆脱对获客的依赖，也就是说
，渗透率将不再对公司的收入体量造成致命影响。

▼续费率为90％时公司的

收入增长情况（万元）
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