
智行理财网
在用友软件(在用友软件中数据恢复功能对应的操作是)

同时,用友网络云服务业务客户数超过543万家，与2018年同比增长16.27%。

而在续约率和单价方面，大中企业云服务续约率为65.39%、客单价为9.85万元，
小微企业云服务续约率为59.16%，客单价为1571元。

与2018年公司58%的续约率相比，用友的续约问题得到了部分改善，但与国外同行
的全球头部Saas公司90%的续约率相比，用友的续约率还有较大的提升空间。

从财报上看，用友的主营业务分为三个部分，软件产品和技术服务与培训以及其他
业务，收入比例分别为32.32%、62.71%、1.53%。

从毛利润上，可以窥见，软件产品虽然毛利率较高，但现今已不是业务的主方向，
核心业务落在了技术与服务身上，这与用友借助云转型的战略也是契合的。

那么，现阶段的用友，重点在哪？

二、发力企业云，有“机”也有“危”

用友成立之初，通过财务软件入局企业的会计电算化，为自己撕开了一个行业裂口
。之后，用友ERP系统布局企业信息化，一步步提高市场份额，而现在用友进入3.0
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的加速时期,核心产品和业务是用友企业云服务，这也是现今乃至以后用友的着重点
。

2.自身优势

作为中国企业SaaS市场占有率第一的用友网络，就它本身来说，其最大的优势是其
在传统软件已经深耕多年，同时还有积累的大量的企业级客户，这也是为什么用友
能够迅速依靠云服务转型。

况且，云服务商的细分领域或整体现状还是呈现出分裂割据的态势，没有形成全行
业的佼佼者，这时候快马加鞭显然可以积累优势，特别是大企业用户的原始积累，
就是占据制高点的筹码。

不过，面对需求如此复杂多变的市场，如何满足个性化的难题摆在用友面前。

三、构建云生态，做“大厂商”还是细分市场？

SaaS是指通过网络提供软件服务，客户不再需要一次性采购昂贵的软件，只需较少
的初始投入便可以享受原有的软件服务。PaaS指的是定位在面向社会化商业应用的
基础平台,为企业提供开放的PaaS平台服务，解决云模式下企业应用及服务的开发
问题、运维问题、运营问题。
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行业内，用友在SaaS这个层面有着独有的优势，在PaaS上也开始是有了新进展，
但是如何做生态？

参照国内外的通用做法，SaaS企业转型一般都是从工具延伸到平台。以Salesforce
为例，开始于销售自动化，是saas行业的开创者，业务开展于CRM，随后向客服、
营销等多领域扩展。

就国内目前来看，从发展初期争论做SaaS时要不要做PaaS，再到一直循环往复的t
o大B还是to小B的问题，国内的众多企业都是在摸索着前进，没有形成较为标准的
范本。

其实，
如果细分市场明确，找到比较好的获客通道，做一个非常垂直的行业应用是比较容
易成功的。
因为产品只解决特定用户的特定场景问题，它的复杂度可以被限制，而且开放性设
计，也可以让专业用户更愿意选择垂直度比较高的产品。

但问题是，用友如果是按照这个方向，很显然是比较难做成大厂商的，因为各行业
的属性不一，研究起来费时费力还不讨好，在这个进程中或许就被其他友商赶超。

而且用友的目标也不只是根植于某个行业，而是把自身用友云上的PaaS、SaaS、B
aaS、DaaS结合起来，一起做生态。

而做生态这件事，撇开技术方面的原因，用友自身的一些劣势，就短时间来看，没
法克服。

主要原因就在于现在的云服务都是以用户为中心，简单举个例子就是，服务厂商就
相当于银河系中的行星，在生态中都是围绕太阳转的，这个时候问题就来了，客户
的需求，很显然是不可能一一满足的。

那怎么办？

和阿里早期谈判的经验或许可以借鉴。

早在2007年，马云就曾考虑和用友成立合资公司，正是因为看中用友在ERP方面的
优势，想要将用友的ERP带入自己的阿里产品体系，但是因为在谁来主导的问题上
，产生了分歧，最后不了了之，阿里做生态向来是一把好手，虽然双方当时没能达
成合作，但一些概括性的大方向还是可以借鉴。
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这个例子？就一点，生态靠单个的厂商是做不出来的，但谁能满足得多，谁就有优
势。

用友提出融合的方法，也是基于此。

融合是指用友云上的各项服务，领域之间是融合的，领域与行业之间是融合的，那
么多态之间，比如平台服务、软件服务、数据以及业务服务也是融合的。

简而言之就是，利用人力云、金融云等细分云种，满足客户的不同需求，同时吸纳
客户自有的软件应用，这时候，用友的企业产品体系优势就发挥出来了。

除此之外，用友还联合大厂商一起做生态，华为在芯片、操作系统、数据库方面有
优势，用友便拿出了自己的看家法宝企业云服务平台（PaaS，即iUAP等）、软件
服务（SaaS）等与之匹配的领域，两者一结合，就能覆盖更多的场景与细分市场。

值得一提的是，用友云市场建设已经实现入驻伙伴突破5000家、入驻产品及服务突
破8000个，未来会加入更多的头部伙伴，这也是用友摸索形成较为成熟的生态体系
比较快捷的方式。

至于能不能起到良好效果，则需要时间来检验成果。

结语

其实，查看用友的发展模式，我们可以发现，用友现在所走之路是从SaaS延伸到Pa
aS服务，这和国际巨头Salesforce的模式比较吻合。即围绕着核心应用，在带动开
发应用，这样减少浪费，也能更好地把握用户群体的关联需求。

但具体带动的效果怎么样，还是存在着变数。

虽然在2019年报告期内，用友网络研发费用达16.30亿元，研发费用占总营收的19.
2%，比去年多投入了1.58亿元，但就企业用户而言，无论是选择财务软件，供应
链体系，制造流程，还是人力资源管理，本质都是为了提升效率。

如果不能准确把握各行业的特定需求以及微小细节，一味强调技术服务，那客户的
留存率的增幅，还是存疑。

当然，针对一些有价值的企业数据该怎么确保安全，还是存在着不少挑战，对于使
用云服务的企业而言，数据以及信息的安全性是他们考虑的首要方面，市场上也不
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乏自建企业云的企业云的企业，这也是服务提供商所要面临的痛点。

所以，要想在SaaS领域、甚至是PaaS领域开拓出可持续的市场，用友在安全性上
，同样要多下点功夫。

在现如今，疫情加5G推广加大力发展数字化经济的背景下，云的概念会越来越细化
，用友的角色在经历了传统软件服务商到智能化服务提供商的转变之后，互联网的
基因已逐渐印刻，步伐也放得开了。随着BAT各方纷纷入局，巨头们前赴后继加码
云领域的投资，搭乘“新基建”的快车，用友想必也不想掉队。

【钛媒体作者介绍：螳螂财经（微信ID:TanglangFin），泛财经新媒体，重点关注
新商业（含直播、短视频等大文娱）、新营销、新消费（含新零售）、上市公司、
新金融（含金融科技）、区块链等领域。】
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