
黑湖小工单：如何让数据驱动制造：到工厂，去找答案。
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产品详情

3月10日，以“智造进化论”为主题的2023智造创新者（上海）大会在上海长宁梦之龙酒店成功举行。超
过1300名产学研代表到现场参加会议，共同见证行业发展方向，深度探讨智能制造领域的创新经验，探
索创新方向。据悉，这也是近三年来智能制造行业zui大规模的峰会。会上，黑湖科技创始人&CEO周宇
翔及三个小伙伴，以《如何让数据驱动制造：到工厂，去找答案》为主题发表演讲。本文字数6500，约
需要20分钟阅读。以下是演讲实录：“跟客户在一起，我找到了心中的答案”——黑湖科技 周宇翔图：
黑湖科技创始人&CEO周宇翔各位领导、各位嘉宾、各位黑湖老朋友们大家上午好！这其实是黑湖成立
以来第一次办这么大的峰会。在今天这个特殊的场合，我借此机会想和大家回顾一下黑湖过去六年一些
成长的历程。2016-2019年的黑湖在2016年，三名海归看到了国内庞大体量的制造企业。庞大的数量和软
件技术在这个领域中的渗透率有着非常大的反差。于是他们辞掉了在纽约、香港、硅谷的工作，回到上
海市长宁区新华路的一个漏水的招待所写下了第一行代码。2016年我们的工作状态是，每天白天下午在
客户现场探究需求，甚至去到一线工厂产线上当实习生。我当时是在江苏鹿城区一家做化妆品包材的工
厂，做注塑车间的拣货工。晚上买傍晚的高铁回到上海写代码迭代产品。第二天早上再坐zui早高铁回到
工业园区，和我们早期非常珍惜的25家客户一起打磨产品、听取客户的反馈。（图：在江苏工厂跟客户
一起测试产品原型）当时我们没有用特别高大上的电脑和软件，就直接拿了笔记本到现场。客户说什么
我们就记什么，根据客户描述的痛点，我们在现场手绘出了第一稿产品原型图。正是保持着这个状态，
我们和客户走在一起，聆听客户真实需求，组合当时zui领先的云计算、物联网等技术，黑湖得以启航。
（图：初创团队在工厂画的产品原型图）从2016年到2019年，我们成功孵化了三款产品：服务于中大企
业的“黑湖智造”，服务中小微制造企业，帮助他们迈出数字化转型第一步的“黑湖小工单”、以及“
黑湖供应链”的前身。2019-2022年的黑湖2019年黑湖迎来了高速增长的时期。在2019年至2022年期间，
我们收获了大量的掌声、鲜花，受到了各级领导的关怀，也收到了大量的媒体报道，收获了很多的奖杯
——甚至堆满了一面墙、两面墙、三面墙⋯⋯2021年黑湖科技完成当年工业软件板块zui高单笔金额的融
资。我们的展位也从天使轮时期五平方米的小摊位，升级到了120平方米工博会的大展台，水泄不通人来
人往。但是在黑湖变得越来越热闹的同时，疫情在2022年给我们按下了暂停键。在上海封控期间，我就
感到很焦虑。大家知道，创业者都是这么一个很特殊的群体，他们有无穷的力量、想法和精力，但做不
了事情的时候就会感到焦虑。我一开始的焦虑来于对未来的不确定性——什么时候疫情会结束？我们客
户什么时候能恢复到正常？同时，慢慢我的焦虑从对未来的不确定性，演变成对黑湖过去三年、六年的
反思。我逐渐意识到从2019年到2022年这三年，我回看我的日程表，大量时间被峰会演讲、投资人对接
、媒体采访所占满，但是我离客户现场越来越远。甚至有时去到客户现场也只是走马观花地参加一个启



动会。比起疫情的不确定性，这个事情让我感到更加的惶恐。所以上海封控结束以后，从七月份开始，
我清理掉日程上所有的安排。在过去半年我去了12个工业城市，留下30张飞机票，24张高铁票，拜访了1
26家客户，都是非常深度的拜访。曾经有一个做化妆品的企业，他们老板半夜两点来到黑湖（图上左一
），左手啤酒、右手胰岛素，和我们畅谈他对于美妆行业C2M的构想和挑战，希望得到我们怎样的帮助
。除了老客拜访，我也想听听潜在客户的声音，了解他们真实的需求到底是什么。有一次我陪同销售同
学，去到东莞的一家造塑料玩具的50人的小企业，骗过保安，绕过门前的大狼狗，争取一次和老板见面
的机会，去推广我们小工单的产品。在过去的这126次拜访中，逐渐我的焦虑消失了，内心收获了前所未
有的平静。因为和客户在一起我找到了黑湖未来应该如何走的答案。并且我希望继续坚持下去，在未来
半年、一年里，拜访更多的客户。那接下来的环节呢，因为黑湖过去六年孵化了三个产品：一个是服务
于中大型企业单工厂数字化的“黑湖智造；第二个是我们帮助中小微制造企业迈出数字化转型第一步的
“黑湖小工单”；第三款是我们目前还在种子期，也想借助今天这个机会正式发布产品“黑湖供应链”
，它串联链主企业和它的一二三级供应，打通实时动态的制造数据。我邀请了三个产品线的三位代表，
分享他们在过去半年，通过走进工厂收获到了怎样的故事和认知。“产品追求极zhi简单，让每个一线工
人都能用起来”——黑湖小工单 刘博岩大家好，我是博岩。简单做个自我介绍。我在清华大学读书时，
入学是机械工程专业，毕业是计算机专业，在互联网行业工作了十年，两年前重新回到制造业，加入了
黑湖。去年贴近客户走进工厂的过程中有一些感悟，和大家分享一下。工厂老板=实干+守旧？我错了老
实说，以前我对工厂老板们有一些“刻板印象”。觉得老一辈的创业者非常实干，但是不是思想有点守
旧呢？等到真正跟他们深入交谈的时候，才发现自己大错特错。许多老板的意识是非常先进的，视野也
十分开阔，和他们交谈使我获益良多。不仅是思想上，行动上也是如此。有一次我去了一家做金属材料
的工厂，员工说老板在直bo。啊？直bo？难道我听错了吗？进去见到老板，真的立着三脚架、手持云台
，用很专业的设备正在抖yin直bo，直bo厂内生产现状。所以你看，这些老板行动也是非常跟得上潮流的
。一方面我从老板身上学到了很多，另一方面通过交流，黑湖也给客户带去了一些影响。比如有个客户
了解小工单之后觉得，哎呀这个简单，回去把ERP升级一下就搞定了。过了几个月，他回来找到我们说
：“搞不定呀！我浪费了小工单十倍的钱去做ERP的二开升级，发现完全用不起来。还是买一个小工单
，简单便宜又好用。”我们的销售知道之后，都非常的自豪。坐在办公室里看到的未必真实如果问我与
客户交流过程中触动zui大的点是什么，其实是“坐在办公室里看到的未必真实”。以前我做C端的互联
网，玩法是什么？流量转化漏斗，做AB测找到转化率zui高的点去提升，这样来玩数据。但是当我们把这
个模型搬到B端，有时它是行不通的。比如我们看客户是否健康，主要看他是不是每天在用（强调一点，
我们是不能看客户的真实数据的，只能识别到客户是否每天有操作）。有一次随机回访一个客户，走到
门前看了一下手机，哎呀每天在用，心想进去肯定要被客户表扬了。真的进去见到对接人，是老板的女
儿，发现她对我们产品非常困惑。于是在她的电脑上，我去看他们工厂的业务数据，越看心越往下沉—
—数据怎么全是错的呢？多个工单报到一个上、工序前后对不上、只报良品不报不良⋯⋯为什么会这样
？为什么会这样？了解以后我发现，因为这个女生是厂二代，她想推数字化转型，但是生产的人并不想
用。所以他们只是应付一下，象征性报几个数据。数据不真实怎么可能产生真正的业务价值呢？这用了
还不如不用。那么，如何让他们真正用起来呢？事后我做了下面两点。产品极zhi简单首先，要反省自身
，是不是我们产品做得不够好，交互体验太复杂，导致工人不愿意用、不肯用？所以我们产品导向追求
极zhi，追求操作的简便性，让中国广大文化水平不高的一线工人都能用起来。只要工人识字，会用手机
和微信，打开小工单点几个数就完成了——这就是我们对产品的要求，现在仍然在持续迭代优化它的体
验。图：一位50多岁的工人正在学习使用小工单但是工人会用，并不代表他真的去用。所以第二方面，
还是需要老板的推动。让客户看见和相信我们总结小工单用得好的客户，画像都有一个共通特点，就是
工厂执行力特别强。老板越相信我们，越想做数字化转型，越会用严格的要求去推动工人使用；工人会
去录入真实数据；真实数据产生价值，老板看到价值就会更相信数字化转型，更相信我们。这就形成了
正向的循环，会越跑越顺，越来越感受到价值。所以，在之前提到的那个金属加工工厂，我们做的第二
件事就是说服老板相信我们，愿意尝试去推动这件事情，让工人用起来。zui后这个客户由“伪健康”变
成了真正的“健康”。两个月后再去回访，老板见到我们很开心，说：“你们的产品很好用啊。现在客
户打电话问我生产进度，我只要拿出手机点击就知道了，再也不用像以前一样打电话问一堆人，等很久
的时间才能知道生产进度。”——这就是我们产品给客户带来的价值。让客户看见价值，并且相信这样
一个一个的价值点累积在一起量变引起质变，有时会发生一些我们自己之前都未曾想到的反应。比如说
有一个客户，他今天就在我们大会现场，告诉我们，有一次他的国外客户来验厂，看了生产管理的过程
，发现通过小工单管理的数据很及时准确规范，国外的很多竞品工厂都没有做到细致化的管控，zui后我
们的小工单帮助这位客户拿下几千万的工单。我们知道这件事情真的非常开心，既为自己的产品自豪，



也为客户高兴。这些老板的成功离不开他们先进的理念和意识，另一方面他们也非常务实。他们知道数
字化不是一蹴而就的过程。如果在比较薄弱的基础上做数字化转型，如果一下使用大而全的系统，往往
会因为太复杂而无法使用成功，而是应该一步步地前行。这就是我们黑湖小工单，希望帮助中国广大中
小微工厂迈出数字化转型的第一步。当一个小工厂成长为大企业了，这时候黑湖如何助力中国中大型企
业用数据来驱动制造呢？“从流程定义，迈向数据定义”——黑湖智造 杨树成大家好我是老杨，来黑湖
6年多，我前后拜访了近千家客户。这里跟大家分享一个zui近感触特别深的故事。头痛的采购经理我们
有家客户是从事泵业生产的，现在他的产值突破了五个亿，有四百多名员工。但是现在zui大的问题是，
受制于订单延期交付的困扰，他的利润、盈收和回款都存在很大的问题。特别是疫情三年期间，这个问
题更加严重，所以他们的老板正在内部发起数字化转型的变革，这个变革的核心目标就是如何提升订单
准确交付率。他们做数字化转型，前期历时了六个月，对比了很多服务商，但是zui后他的需求越来越多
，想法也越看越多。zui后我们同事拿到他的采购文件时，惊讶的发现他有120多条功能需求，并且要求三
个月内完成上线——这是一个不可能完成的任务。这家客户的采购经理工作很踏实，因为他花了大量的
时间列出了这么多的需求。但是这很可能是非常“危险”的开局。企业数字化转型从一开始要匹配非常
繁杂的流程，工作量非常大。所有项目组的成员，客户项目组、服务商项目组必定在后面很长时间内，
投入大量的人力和成本为现有流程做服务，但无法快速带来业务的改善。 回归变革本质：如何提升订
单准交率？后来我们的同事们找到王总一起喝茶聊天，一起去复盘：为什么想提高订单准交率，但是采
购经理给到120多个需求点？原来，现在的管理层非常注重流程的管控，认为当下主要问题就在于流程不
可控。所以这 120多条功能，是客户采购经理跟各个部门挨个去对接和匹配现有业务流程得来的。后来
我们同事问了采购经理一个尖锐的问题：您现在的业务流程是zui优的吗？未来还会发生改变吗？如何定
义这是zui优的流程？客户思考很久，给我们的回复是：不确定。所以我们邀请王总回归到这次变革的本
质，思考如何提高订单准时交付率。消失的50分钟难道只有通过繁杂的流程再造才能解决这个问题吗？
这引发了我们深度的思考，所以我们也走到了工厂去找答案。当时进工厂调研仓库时，我们发现仓库管
理员一直吐槽检验部的人员。仓库管理人员反馈说，他们印象中质检部人员响应非常慢，发通知之后，
至少要等一个多小时的时间。我们很诧异，因为从东边质检办公室走到待检区只需要六分钟，为什么质
检员要一个多小时才到现场呢？我们调研之后计算出一个惊人的数据，这家客户来料响应平均检验时间
居然要56分钟！这太可怕了。既然步行过去也就六分钟，那另外的五十分钟花费在哪里？我们感到很疑
惑。突然有一天，我们在继续调研的时候发现了另外一个问题：当天的计划员来找仓库管理员，因为有
个工单很着急要下到生产计划里，但在ERP里查询发现账上没有这个原料。可是到了仓库发现，待检区
域就有这个原料。——为什么他看不到这个数据？这是因为质检员没有及时把数据做录入，变成合格可
用的库存，所以ERP系统显示没有。那天，自然而然，计划员就没能成功把这个计划下到车间，对于公
司来讲，宝贵的交期又损失了一天。突破口：来料检验的及时率因此我们发现了一个数据突破口：来料
检验的及时率。我们针对客户的点做了三件事情：第一件事情，从数据视角，通过系统自动把数据传递
到质检办公室。但是，质检员在收到信息的时候，不一定第一时间查看和响应怎么办？我们做了第二件
事情——把质检代办项的数据呈现检验办公室的大屏上，让他可以实时看到自己还有多少待检项需要完
成。第三件事情，我们帮助客户，把所有当天来料检验数据及时通过手机传递到高层，让他们可以看到
来料数据。这三件事做了之后，客户内部“炸了”。质检员跑来办公室吵架，说你们黑湖的数据不准，
计算模型有问题，我们数据绝不可能那么差。后来大家心平气和检验员一起沟通，那你认可的模型是什
么？你能接受的算法是什么？zui终达成共识，做了数据模型的迭代。运行两周之后，这家客户的平均来
料响应时间从56分钟降到了25分钟。这个数据是非常惊人的。从订单交付周期时长来看，我们在这个阶
段已经帮助客户缩短了交期，这是非常大的跨越。所以王总又做了一件事情，让大家都觉得很温暖：为
了进一步提高效率，工厂决定把质检办公室从东边搬到西边，这样，质检员步行到待检区域仅需2分钟时
间。“王总开会三法则”这家公司从小小的数据指标开始到现在，他们逐渐培养了全员数据意识，现在
王总开会非常简单，只会问三个问题：第一个问题，这个数据指标下个月能否会改善？第二个问题，如
果能被改善，那你的数据支撑点是什么？第三个问题，你改善的行动方案什么时候可以被检验？请你拉
上我的日历。从这家企业我们得到的答案是什么？企业完全可以从流程定义跳出来，迈向数据定义。这
家公司我们没有做特别复杂的流程再造，我们仅仅做了来料检验及时率的一个点，就实现了非常大的跨
越。当我们工厂内部完成了自身的数据驱动时，很多客户开始思考我现在内部有了这样的能力， 如果说
把能力延伸到供应商端，我们和供应商数据打通，这件事情对我们整个产业链会是非常大的提升。如何
才能打通供应商的数据？我们的同事李金哲分享了他的故事。“答案，就在客户现场”——黑湖供应链 
李金哲大家好我是金哲，今天主要跟大家分享三个故事：打工人的卷和躺第一个故事，叫“打工人的卷
和躺”。这是一家来自装备制造行业的日资企业。我们同学第一次去到客户现场和采购部门进行交流时



，采购部门人员直接吐槽说：我太清楚你们这些信息化系统了，我们打工人对这些信息化系统不感兴趣
，只是老板愿意上。如果我们把这些系统上了，之后老板坐办公室就可以知道下一步的进度，等数据清
楚了之后下一步做什么？老板会把KPI考核、绩效考核等体系建立起来，这些体系建立体系完善之后对我
们打工人来说工资、绩效、年终奖都与KPI挂钩，那自然就是打工人互相就卷起来了，老板就开心了。当
时我们听了这些话一时间面面相觑，不知道怎么接话。吐槽归吐槽，这位采购课长还是很耐心地跟我们
分享在业务流程中的一些痛点，比如说提到装备制造行业订单变更和工艺变更情况非常多，希望能有更
便捷的方式，把高频变更的信息传递给供应商。上午的调研结束，一行人一起吃午饭时，这位采购课长
解释道，他上午的情绪有些急躁，主要是因为前一天晚上加班到凌晨两点，都是从各种Excel、软件、微
信聊天群中去收集和汇总各种供应商的信息和数据，也希望我们产品落地之后能够大大节省他这样的一
些繁复工作时间，可以让他在该卷的时候卷起来，可以躺平的时候就自由躺平。“进击的厂二代”第二
个故事叫“进击的厂二代”。这是一家2017年成立的宁波企业，老板姓李。李总父辈就是从事制造业工
作的，家里开了厂。但是他还是毅然决然创立自己的企业，从零到一不断打拼以及扩大产业规模。这个
企业坐落在宁波市的一个叫三七镇的地方，这个地方在古时候每个月初七、十七、二十七都会有一个集
市，因此命令为三七镇。李总的工厂，主要是给国外物流叉车品牌做配套供应商。交流过程中，李总也
会经常感慨，有的时候会因为扩大产能产线很开心，有的时候也会在朋友圈晒一些照片说今天又签了一
个很大的客户，有的时候也会在朋友圈吐槽说中国制造业创业从零到一太难了、太辛苦了，有的时候也
会感慨地说再生三七镇这样的小地方，他希望多一些咖啡馆少一些麻将馆。李总对自己工厂发展以及信
息化的目标是非常明确的，他认为如果明年要把产能扩大一倍，要去抢到更多大客户的订单，要给客户
交付更高质量的产品，仅仅靠人的管理是不够的，还需要配套系统流程以及相应信息化产品。所以我们
第一次拜访李总到zui后签单仅花了短短一周时间，并且李总还在朋友圈，持续帮助推广我们的产品。客
户价值和长期主义在和制造业老板、员工打交道的过程中，过去几年，我越来越深刻体会到，服务制造
业zui重要的事就是坚持长期主义。有一家全球500强的啤酒品牌。我们第一次接触这个公司是在五年之前
，这家公司信息化经理在我们官网上留了一条信息。但是我们还不敢相信，觉得这会不会是骗子，因为
五年前我们黑湖还是非常小的初创公司。我们商务经理反复确认之后，发现果真是这家zhi名品牌。当时
他们在北方工厂做信息化的落地，我们很快达成了合作。虽然落地过程中有小小的坎坷，因为五年前黑
湖服务仍存在差距，但是通过SaaS模式不断的迭代，zui后还是给客户交了一份满意的答卷。五年之后这
个信息化经理找到我们，想在供应链方面做探索，我们把我们更好的方案和成功案例做分享时，这位经
理也特别开心，他说这个方案完美匹配他的需求，就是他想要的方案，我们在现场也是非常开心能够直
接从客户听到这样的声音。zui后我想说：六年之前，黑湖科技建立了“数据驱动制造”愿景。六年过程
中，我们不断想回答如何用数据驱动制造。六年之后，我们发现，这个答案只有去客户现场，去工厂现
场才能找到。所以说我也希望在未来一段时间和我们黑湖小伙伴一起去到更多的工厂找数据驱动制造的
答案。我相信，答案，就在客户现场。
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