
虚拟货币的外企有哪些公司

外企要开拓中国市场，首要任务就是要物色一位合适的掌舵人。过往，一些外企软
件厂商指派技术、资历颇丰的集团高管来管理中国市场，但真正在中国市场摘得丰
硕果实的企业也屈指可数。而近两年，Salesforce、Tableau等软件公司则相继宣
布逐步撤出或是关停中国区业务，也让业内唏嘘。

为何外企软件厂商进入中国市场容易“水土不服”? 究其原因有多种，其中对中国
市场缺乏理解是掣肘其发展的重要因素之一。实践证明，如果一把手没有在中国市
场扎根多年，没有成功落地的案例，是很难真正理解中国软件市场，更不要说制定
一套行之有效的市场策略。

2017年，甲骨文公司要将曾豪掷93亿美元收购的云ERP产品——NetSuite推向中
国市场时，就一直在物色这样一名既懂中国软件市场，有一套成熟的本地化打法，
又有成功经验的团队带头人。最终，公司选择调任叶天禄为Oracle
NetSuite大中华区总经理，负责NetSuite在大中华区的整体业务。

叶天禄是甲骨文公司大中华区的一名老将，早在1998年便加入了公司，历任大中华
区人力资本管理销售总监、专业应用软件高级总监、客户体验云总经理等职位，而
且他还是甲骨文中国第一位组建并带领团队开展SaaS业务的高管。
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 这对于当时的叶天禄来说，压力巨大。

一方面，Oracle在中国市场虽说已经有品牌声量，但NetSuite毕竟是一个全新的名
字，要将其产品推广出去，仍是一场艰难的硬仗。

另一方面，从行业发展环境来看，当时国内客户对云理解程度、接纳度远未有现在
高。叶天禄还记得，刚开始去拜访一些中国客户，“有些时候还需要跟客户解释：
云是什么？云有什么作用？”整个行业认知处于早期阶段。

但叶天禄很有信心。早在2005年，他就曾在中国市场主导推广过Oracle花了103
亿美元收购的PeopleSoft——仁科，并且大获成功。而这一次Oracle
NetSuite的推广，在他看来是驾轻就熟。

2017年叶天禄一上任的首要任务，就是组建Oracle NetSuite的团队。
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NetSuite在被甲骨文公司收购之前，虽说已有18年的发展史，也是云ERP的鼻祖，
但此前在中国市场并无团队，所以叶天禄上任时，是完全从零开始，招兵买马。

所幸的是，甲骨文公司给了叶天禄完全的信任，让他在内部很快招揽到12个人，这
也是NetSuite的第一批成员，“有的是以前我的部下，有的是来自数据库部门，有
的是来自应用软件部门。”

 图注：跨境电商公司-泽宝庆祝NetSuite ERP项目成功上线

除跨境电商外，这几年国内出海势头迅猛，中企出海也是Oracle
NetSuite重点瞄准的对象。在服务这一类客户上，其也有自己的优势，Oracle
NetSuite 支持 27 种语言、190 种货币、270 多个国家或地区的税务合规性要求，
预置丰富的行业解决方案包、灵活的个性化工具、内置BI等，能够持续满足出海企
业发展的需求。

2022年，Oracle NetSuite签下了徐工进出口这个大客户。徐工进出口出海已经有
25年的历史，产品出口到191个国家和地区。由于此前海外公司的软件各不相同，
且软件之间没办法融合，过去他们一直被”快速出具财务报表和合并报表”的问题
所困扰。

徐工进出口作为统管徐工集团出口业务和海外市场开拓的“尖刀班”，之前和集团
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的其他组织一样使用 SAP，但在开拓新市场的进程中，面临不同货币、税法和合规
要求的挑战，全面的工作流配置通常需要几个月的时间，为了以更高效率和更快速
度适应海外市场，徐工进出口积极求变。他们选择NetSuite的原因之一是其目前有
超过200多个国家的财务包，可以快速做出符合要求的财务报表，满足上市公司IP
O的合规要求。

 图注：NetSuite的方法论：落地、使用、增购

产品体验直接关系到：第一，客户是否持续买单。SaaS的商业模式是订阅制，客户
按年付费。这本质上改变了软件厂商与客户原来的一次性销售模式，然后形成强绑
定的关系。如果客户认为厂商的产品体验差，可以随时掉转车头，选择其他厂商。

第二，企业利润高低。做SaaS产品真正要实现高利润，其核心在于复购率。比如，
第一年产品推销给一个客户，增加了1万元收入，但与此同时，企业可能也花费500
0元的销售成本。次年，只要客户持续保持复购，那销售的边际成本非常低，SaaS
产品利润逐步递增。所以，这要求所有SaaS厂商，强化产品体验。

据叶天禄透露，目前Oracle NetSuite在中国市场的续约率达到80%以上。这离不
开其不断优化产品，满足中国客户需求，提升客户体验，对软件做一系列的本地化
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升级。

首先是在政策层面，在进入中国市场后，Oracle NetSuite先是结合中国政策、法
规，对原有产品功能进行本地化调整，以确保财务数据计算的合法、合规、精准。
其次，由于行业政策时有调整，对于这部分产品功能，Oracle
NetSuite会选择和生态伙伴合作，更好的帮助企业来满足新规要求。

比如，近期Oracle NetSuite与德勤中国税务Digital T-
Suite合作，双方联合推出税务数字化管理套件Digital T-Suite for NetSuite。这是
一套企业级的税务数字化解决方案，能够帮助企业建立全电发票端到端自动化管理
流程，实现业、财、税、票一体化协同的标准化、合规化、自动化申报以及通过数
字化手段建立税务风控体系等能力，帮助中国企业更好地实现智慧税务的管理。

其次是在行业层面，Oracle NetSuite也洞察到他们服务的跨境电商、金融科技、
生物医药客户有许多个性化需求，为了能让软件进一步服务好业务，Oracle
NetSuite打磨出不同的行业版本。

叶天禄提到他们在服务生物医药行业的客户发现，这类客户对财务管理有一项特别
的需求——药物研发项目管理。因为药物研发周期长、风险大，且投入高，所以前
期对各项药物研发投入的预算进行分析计算，有利于风险把控。而Oracle NetSuit
e产品设计了项目管理功能，生物医药客户在使用NetSuite时，可以轻松管理药物
研发管线，了解每一个项目的投资回报情况。据叶天禄介绍，市面上大部分的软件
，要么是没有这个功能，要么是分开在两个系统里。

最后是在企业层面，不同企业之间除标准化软件服务需求之外，还有许多个性化需
求。如果所有需求和功能都单独开发，成本大且服务也难持续，所以NetSuite采取
生态开放策略，将这一部分的业务交给更垂直、更细分的伙伴去完成。

与生态伙伴合作模式有两种：一种是更紧密合作，生态伙伴改写代码，将产品镶嵌
进Oracle NetSuite的平台；另一种是开放平台，让其他伙伴接入进来。这种合作
最考验产品的灵活性。许多SaaS软件的灵活性比较差，如果要做一些功能的改动则
需要重新写代码，耗时费力，但NetSuite不需要，他们有自己的低代码开发平台—
—SuiteCloud，这个低代码开发平台为企业搭建定制化功能提供了一套相对标准化
的工具和能力，企业通过托拉拽的方式就可以对产品细节进行修改。

在叶天禄看来，ERP是企业最为核心系统之一。不同企业在物色软件厂商时必然会
要求产品尽可能满足贴合业务，这就产生了许多个性化需求。所以软件厂商保证产
品灵活性十分必要。
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后记：已获得“千千”，正迈进“万万”

回顾Oracle NetSuite挺进中国市场的60个多月，软件市场风起云涌，有人在加速
离场，也有人加速入局。很显然，Oracle NetSuite属于后者。

“在过去的日子里，Oracle NetSuite在中国市场落地生根，组建了自己的团队，
开辟了一条属于自己的发展之路，服务了上千个客户，客户续约率达到了80%以上
。这是一张不错的成绩单。总结下来，Oracle NetSuite之所以能服务上千家客户
，这与其培养并维护了稳固的合作伙伴关系分不开。正所谓，把朋友搞得多多的，
敌人搞得少少的，朋友越多，路越宽广， Oracle NetSuite
与生态圈伙伴相互赋能，共享成功。

而Oracle NetSuite能取得80%的续约率，有四个原因：第一，高业务粘合度：ERP
是核心系统，一旦企业用上，不会轻易选择迁移；第二，产品适应度，为了保证软
件适应市场变化，Oracle
NetSuite每年都会有两次功能更新；第三，产品可扩展性，低代码平台Suite Clou
d满足不同客户的个性化需求；第四，高效的支持服务，专业的客户服务团队（AM
O）赋予客户全生命周期的支持。软件行业最终还是要靠产品说话。无论2C还是2B
，软件好不好用，是用户最简单直接的一个选择标准。

不过，创业就像登山，登山之初，越是登顶，道路也越为艰险，也越发考验人的目
标、勇气和毅力。

叶天禄能否继续带领Oracle NetSuite攀登峰顶？谁也没有答案，但可以确定的是
，摆在叶天禄面前的只有两个选择：要么半途而废，中途下山；要么坚持不懈，勇
往直前。而叶天禄显然选择了后者，”虎背熊腰“的他，接下来将继续启程，带领
团队向服务上万家企业冲刺。
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