
一单到底：同思外贸 ERP 与智能体系统，如何把散

在群聊和 Excel 里的外贸生意收回到一条链路上

由安徽融合智算科技有限公司出品。

同思外贸 ERP 与智能体系统——为外贸企业实现简洁高效的信息化与智能化。

一句话说清楚

对一支典型的外贸团队来说，真正卡住生意的，往往不是某个功能缺失，而是一笔订单的真实状态、

利润和"下一步该谁做"，散落在平台后台、微信群和好几张 Excel 里。

同思外贸把"获客开单 → 收款 → 采购付款 → 跟单交付 → 报关 → 费用 → 外币结汇 → 利润核算 →

经营驾驶舱"全部收敛到同一条可追溯的链路上：每张单据都带着来源、责任人和状态。在此基础上，

再用两个克制、只基于真实数据的 AI 助手，把每天"翻记录、写日报、总结沟通"的重复劳动接管掉。

结果是：管理层第一次能在一个屏幕里看清订单到底走到哪、利润是多少；每一步都有明确的责任

人，不再靠"谁还记得"来推进。



客户是谁：一支被工具拖累的外贸团队

这套方案面向的，是已经有真实业务量、但还在用"平台后台 + 微信 + Excel"拼凑管理的中小外贸企

业。典型画像是：

几个到十几个业务员，既要在 Amazon 等平台接询盘，也要主动开发客户；

老板（总经理）既管业务又管钱，关键支出和提成都要他点头；

一两位财务，负责费用审核、外币结汇和利润核算；

报关交给专门的报关员或货代对接。

他们的共同点是：单量已经多到 Excel 管不动，但又还没到上一套重型 ERP 的体量和预算。

合作前的四个真实卡点

卡点一：老板看不清"这单到底赚不赚钱、走到哪一步"

受影响的是：总经理 / 业务负责人

订单状态在业务员脑子里、收款截图在微信里、采购成本在另一张表里、报关和运费又是货代发来的

零散信息。老板想知道"这个月进行中的订单有多少、哪几单要结汇、利润大概多少"，只能挨个去问

人、去翻表。

代价：决策永远滞后于现场，等发现某一单其实在亏钱，钱往往已经花出去了。

卡点二：下一步责任人不清楚，订单容易掉

受影响的是：业务员、财务、报关员

一笔订单从询盘到结汇要经过好几只手，但"现在轮到谁、卡在哪一步"没有统一记录。靠群里 @ 来流

转，消息一翻篇，跟单动作就丢了。

代价：客户在等回复、货在等报关、款在等审批——掉的不是一条消息，是订单和客户信任。

卡点三：财务核算口径不一致，成本、费用、提成极易算错

受影响的是：财务、业务员

采购成本怎么摊、各项费用算进哪一单、外币按哪天的汇率折人民币、提成按哪个口径提——每个人

理解都略有不同。到了月底对账，财务要在多张表之间反复核对。



代价：利润核算不准、提成发错，既影响经营判断，也影响业务员的信任和积极性。

卡点四：退款发生在提成已发之后，售后和财务彻底脱节

受影响的是：财务、业务员、总经理

最棘手的是订单已完成、提成已经发出去之后才发生的客户退款。退款金额、由谁处理售后、对应的

提成该怎么扣回来（红冲）——这几件事一旦只停留在聊天和 Excel 里，就很难再追溯对上。

代价：要么提成多发了收不回，要么红冲账目混乱，售后责任也没人认领。

解决方案：把分散的能力，串成一条能直接用的流程

这套方案的关键，不在于多加了一层系统，而在于把原本散在各处的动作，按真实业务顺序串成一条

可追溯的链路，并且给每个角色只留下他该做的那部分。

下面按"卡点 → 对应做法 → 为什么有效"来讲。

1. 两种开单来源，都接到同一条订单线上

针对卡点二（责任人不清、容易掉单），系统先把线索从哪来这件事讲清楚。

业务员有两条开单路径，都会汇入同一个订单池：

主动开发：线索 → 客户 → 商机 → 订单，一路接续；

平台询盘：以 Amazon 为例，业务员先建询盘，确认客户、渠道和产品明细后点击"转订单"，系

统生成销售订单，并保留询盘来源。



为什么有效：无论生意从哪进来，最终都落到带来源、带责任人的同一张订单上。"这单从哪来、现在

归谁"不再靠记忆。

2. 收款、采购、付款，对内对外各走各的审批

确认订单后，客户汇款到账就在系统登记收款；对内则发起采购、生成供应商付款单，再由总经理和

财务完成审批付款。



为什么有效：钱进钱出都挂在订单上，且关键支出必须走审批链路。老板该管的环节系统替他守住，

不该他操心的不打扰他。

3. 跟单、交付、报关，各自只看自己的台面

针对"信息散"的问题，系统约定：销售跟单尽量留在订单详情里，报关员只进入自己的报关单据。报关

员从"可报关订单"合并生成报关单，处理完回写状态。



为什么有效：每个角色面对的是干净的、属于自己的工作台，不会被无关信息淹没；而所有动作又都

回写到同一条链路上，老板和财务随时能看到全貌。

4. 费用提交与审核分离，谁花钱谁登记、谁付钱谁审

费用由业务员创建和提交，审核通过后才进入财务的付款责任；其中商务费等还要经总经理审批。

为什么有效：费用从一开始就绑定到订单，财务不用再追问"这笔钱花在哪单上"，费用分摊和后续利润

核算有了一致的依据。



5. 外币结汇与利润核算，用统一口径一次算清

针对卡点三（口径不一致），财务按银行实际到账的结汇汇率把外币收入折算成人民币，再做订单利润

核算；订单完成由业务员确认。

为什么有效：汇率、成本、费用都来自同一条链路上的真实单据，核算口径由系统统一，而不是各人

各表。算出来的利润，老板敢信。



6. 提成：从已完成订单发起，审批付款一条线

提成由业务员从已完成订单发起，经财务审核、总经理审批后，再由财务付款。

为什么有效：提成基数直接来自系统里核算好的订单，避免"按印象提"导致的发多发少。

7. 售后退款 → 提成红冲，自动接成闭环

这是最能体现"链路价值"的一环，专治卡点四。

当订单已完成、提成已支付之后发生客户退款，系统把这几件事自动串起来：

1. 业务员发起售后；

2. 财务完成客户退款付款；

3. 分配售后处理人并关闭售后；

4. 下一批提成自动扣减（红冲）——多发的提成在下一批里自动冲抵；

5. 总经理审批、财务付款，红冲完成。





为什么有效：退款、售后责任人、提成红冲被一条链路绑定，多发的钱不会悄悄"漏"出去，账目始终对

得上、追得到。

8. 经营驾驶舱：老板的一个屏幕

所有动作回写到同一条链路后，总经理终于有了一个经营驾驶舱：进行中的订单、待结汇、待办审批

一目了然。



为什么有效：回到卡点一——老板要的从来不是更多报表，而是"现在到底什么情况"。当数据都长在同

一条链路上，这个答案才能实时、准确地给出来。

配置驱动：汇率、审批链路、提成规则、HS 编码等都由管理员集中配置，流程随业务规则走，而不是

写死在代码里。

两个 AI 助手：只接管重复劳动，不替你"编故事"

链路把数据理顺之后，每天仍有大量重复的"翻记录、写总结"工作。同思外贸为此提供两个 AI 助手

——它们的设计原则很明确：只基于系统里的真实数据生成内容，不虚构。

AI 工作日志总结：当天发生了什么，自动写成结构化日报

系统自动汇聚业务员当天的订单、采购、收付款、报关、客户沟通等事件，按角色生成结构化日报，

并提炼出客户意向、风险信号和次日跟进动作。

管理层视角则汇总成团队层面的日报，帮老板快速看清当天进展与风险点。



它解决的痛：业务员不用再花时间手写日报，管理层不用再追问"今天进展如何"。日报内容来自真实事

件，不是凭印象拼凑。

AI 客户沟通总结：一键看懂一个客户的全貌

针对一个客户散落在多个渠道的历史沟通，AI 一键生成总结：客户画像、当前意向、潜在风险、建议

的下一步。



它解决的痛：接手老客户、准备一次跟进、做交接时，不必再从头翻几个月的聊天记录——但结论始

终建立在真实沟通之上。

潜在用户最关心的几个问题

问：我们已经有平台后台和微信习惯，会不会很难切换？

答：方案保留了两种真实开单来源（主动开发、平台询盘），不是要你抛弃现有获客方式，而是把成交

之后的环节收进同一条链路。业务员的界面按角色精简，只面对自己那部分。

问：AI 会不会"一本正经地胡说"？

答：两个 AI 助手都明确限定为只基于系统内真实数据生成总结与建议，目标是替你省下翻记录、写日

报的时间，而不是替你编造内容。

问：每个角色看到的东西会不会太多太杂？

答：不会。业务员、财务、报关员、总经理各有各的工作台与权限，报关员只进自己的报关单据，老

板默认看经营驾驶舱与几类关键审批。该谁管的才出现在谁面前。

问：汇率、提成规则这些经常变，能自己调吗？

答：能。汇率、审批链路、提成规则、HS 编码等由管理员集中配置，规则变了改配置即可，流程跟着

配置走。

为什么选择同思外贸

回到最初的问题：外贸团队真正的痛，不是缺功能，而是生意被切碎在不同工具里，导致看不清、接

不上、算不准、追不回。

同思外贸的价值，正在于把这四件事一次解决：

看得清——一条链路 + 经营驾驶舱，订单状态和利润实时可见；

接得上——每张单据带责任人和状态，下一步该谁做不靠记忆；

算得准——结汇、成本、费用、提成同口径核算，利润数字敢信；

追得回——售后退款自动红冲提成，账目对得上、追得到。

再叠加两个克制、只基于真实数据的 AI 助手，把每天的重复总结劳动接管掉。

什么样的团队适合这套方案？ 如果你的外贸生意已经多到 Excel 和微信管不动，却又不想被重型

ERP 的复杂和成本拖垮，需要的恰恰是"简洁、按角色、一单到底、还能用 AI 减负"的这一类系统——

那么同思外贸值得认真考虑一次。



名词解释（外贸 / 系统专有词）

商机：从线索进一步确认、判断有成交可能的潜在订单机会。位于"客户"和"订单"之间，是主动开

发链路的关键一环。

平台询盘：来自 Amazon 等电商/B2B 平台的客户问价或意向。系统支持把询盘确认后一键"转订

单"，并保留其平台来源。

外币结汇：把外币收入（如美元货款）兑换/折算成人民币入账的过程。系统中由财务按银行实际

到账汇率完成折算。

结汇汇率：结汇时银行实际使用的外币兑人民币汇率。用它折算收入，能让人民币收入和利润核算

贴近真实到账金额，而非按估算汇率。

提成红冲：当订单完成、提成已发放后又发生退款时，把多发的那部分提成在下一批提成中自动扣

减冲抵的会计动作。"红冲"即用红字（负数）冲销原记录。

待红冲：已确认需要扣减、但尚未在某批提成中实际冲抵完成的状态。

报关单：货物出口时向海关申报所用的单据。系统中由报关员从"可报关订单"合并生成，处理后回

写状态到订单链路。

HS 编码：海关商品编码（Harmonized System Code），用于报关时标识商品类别，由管理员

在系统中维护配置。

审批链路：一笔单据（如采购付款、商务费、提成）需要依次经过哪些角色审批的预设流程。由管

理员配置，业务发生时系统按链路自动流转给对应责任人。



经营驾驶舱：面向总经理的经营总览页面，汇总进行中订单、待结汇、待办审批等关键指标，让管

理层在一个屏幕看清整体经营状态。


