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　　说起汽车最“硬核”的装置，莫过于有“心
脏”之称的发动机了。它的质量决定了整车的
性能和品质。
　　一旦打开这个话题，功率、排量、扭矩、压
缩比等发动机术语和各种复杂的技术参数，都
成了标配的谈资。外行人很难从这些“硬碰硬”
的数据中，体会出专业交流的乐趣。
　　但在北京福田康明斯发动机有限公司（以
下简称福康），这个生硬枯燥的话题却大放异
彩：每台发动机的全生命周期数据，都转化为
产品实力的硬指标、用户服务的新宝藏。
　　从供应端到客户端，从设计端到生产端，
2020 年，这家柴油发动机制造商凭借“端到
端”的数字化创新，将产品质量和顾客满意度
均提高 40%，成功跻身全球“灯塔工厂”。
　　作为一家产业链配套厂商，如何推进数字
化转型，打造全球工业 4.0 标杆企业，福康的
实践具有借鉴意义。

索赔单里有“猫腻”

　　福康毗邻京藏高速沙河段，南距天安门仅
30 多公里。
　　早在六七年前，这个如今声名在外的“灯
塔工厂”，曾就数字化转型路径发生过激烈
讨论。
　　“当时，工业 4.0 是很热门的概念。企业追
求降本增效，政府也鼓励我们探索创新。”公司
副总经理龚世华回忆说。
　　福康内部有两种声音：一个是自上而下，
先画好智能制造的蓝图；另一个是自下而上，
摸着石头过河。
　　“不论哪方拿出方案，都被挑出各种毛病。
结果只好从现有投资额度里，每年先分一点试
着做起来。”龚世华说。
　　然而，这个内部妥协方案的进展一度比较
缓慢。
　　作为一家中外股权比例相等的合资企业，
福康的发展必须兼顾北汽福田汽车股份有限
公司（以下简称福田）和美国康明斯公司两大
股东的战略布局。
　　“福田看重供应链稳定，康明斯更关注产
品销售数据。”一名福康内部人士解释说。
　　公司总经理陈华坦言，对数字化体系建设
的认识，福康自身也有一个逐步深入的过程。
　　“过去大家认为数字化不可靠，管理工厂
总得去车间，亲眼看着机床在转吧？”这位 60
后的职业经理人，同柴油发动机制造打了半辈
子交道。
　 　 信 息 数 字 技 术 部 总 监 陈 默 回 忆 ，直 到
2018 年，福康才真正找到一点数字化转型的
感觉。
　　当时公司上下花费很大精力，改进一款投
诉索赔率较高的新产品。虽反馈问题都已解
决，投诉率仍居高不下。
　　陈默刚搭建好公司大数据平台，主动请缨
想一试身手。他带领团队做了 9 个数据模型，
协助索赔组筛查索赔单据，结果发现大量虚报
假单的异常索赔。
　　随后，公司派人实地暗访调查，证实了他
们的数据分析结论——— 大部分索赔单都存在

“猫腻”。仅此一役，就为福康节省赔付成本约 6
亿元。陈默和团队也在单位里出了名。
　　尝到甜头的公司领导层，对他们后来提出
的很多设想都给予支持，推动企业数字化体系

建设驶入快车道。
　　“从具体业务痛点入手，让更多人感受到
数字化的好处，逐步形成良性循环。”陈默把数
字化转型进程比作拼乐高积木，先从一个个小
模块拼起，最后组合成完整的作品。
　　针对材料库存居高不下的痛点，他们通过
数据分析和算法优化，将部分原材料的进货周
期从两天缩短到 4 小时。
　　“我们一共投入不到 20 万元，就减少了库
存占用流动资金约 1.6 亿元。”陈默不无自豪
地说。
　　经过一系列探索实践，目前福康已建立数
字化产品、客户支持、质量大数据、数字化供应
链、数字化工厂和数字化运营等六大应用系
统 ，数 字 化 转 型 进 入 由 量 变 到 质 变 的 关 键
时期。
　　采访中，陈华随手向记者打开手机里的企
业微信，生产线运营状况等信息一应俱全。
　　“原来还将信将疑，现在是坚定不移。”陈
华说，“如今福康的数字化探索，已经领先美国
本土工厂。”

数字化应用不限于内部

　　走进福康重型发动机生产车间，显示大屏
上的温度、湿度、噪音、亮度等环境和空气质量
监测数据一目了然。
　　在这里，每台发动机都要经过二百多道工
序，生产复杂程度可见一斑。

　　一台台经过清洗、粗细加工等多道工序
的缸体，由无人驾驶的 AGV 小车自动配送
到总装线工位上——— 装配机器人每拧一颗
螺 丝 钉 ，其 旋 转 的 角 度 和 扭 矩 值 都 有 据
可查。
　　 2020 年，云南发生两起发动机缸体破
裂事件。康明斯派来的专家，也没有查明事
故原因。
　　按以往经验，最简单的改进方式是加厚
发动机缸体。但这样既增加发动机成本和自
重，还变相减少车辆载货量。
　　福康的工程师通过大数据分析发现，当
地气温骤升骤降现象频繁，遭遇山区温差陡
变的极端天气，发动机冷却系统参数因反应
延迟而失灵。数据诊断改变了原来的改进
方案。
　　“以前要四五个月发现的问题，现在用
数据模型探测，两三周就找到解决办法了。”
大数据经理刘元福说。
　　对产品部总监刘雄而言，数字化的意义
在于能快速构建用户应用场景，加快产品设
计和迭代进程。
　　“在为渣土车和自卸车设计发动机时，
我们的设想是改进牵引车专用的重型发动
机，但对这两类车型的应用场景并不熟悉。”
他解释说。
　　很快，他们就从发动机数据对比中找
到答案：与跑长途的牵引车不同，渣土车和
自卸车多在城区流动，因就近装卸货物而

走走停停，发动机常处于中低负荷或怠速
状态。
　　“我们结合车辆运营实况，有针对性地
进行产品优化，降低了 10% 的油耗，用户比
较满意。”刘雄说。
　　 2019 年，福康认识到数字化应用不能
局限于企业内部，开始着手构建从供应端到
客户端的数字生态圈。
　　国内最大的内燃机曲轴生产商——— 天
润工业技术股份有限公司（以下简称天润）
不仅是福康的配套商，也是全球“灯塔工厂”
的拥趸。
　　据天润工业副总经理林永涛透露，双方
虽未像卫星工厂一样实现数据信息共享，亦
未止步于简单的产品配套关系——— 不论进
口机型的曲轴材料替换，还是轻卡产品的油
孔结构优化，更多合作都源于数字化转型的
共识。
　　目前，天润作为福康的“最佳供应商”，
生产线自动化率接近 90%，“黑灯工厂”试点
项目进展顺利……
　　与生产设计端相比，供应链面临的挑战
相对艰巨。一些实力较弱的中小供应商，难以
负担数字转型成本。福康工业 SaaS 平台建成
后，有望为他们提供低成本的数字化产品。
　　入选“灯塔工厂”后，前来参观交流的同
行多起来，也包括康明斯体系内的几家兄弟
企业。
　　“一开始他们看上哪个模块，就要直接

拿回去用。围绕一些具体业务痛点深入交流
后，他们对具体解决方案更有兴趣，甚至还
提出帮助整体规划数字化体系的意向。”刘
元福说。
　　更让人兴奋的是，福康的数字化建设方
案经过持续迭代，开始向外输出成功经验，
已实现收入数百万元，初具由产业数字化向
数字产业化转型的雏形。
　　去年初，经北京市昌平区经信部门牵线
搭桥，福康数字技术团队破圈而出，帮助一
家材料领域的上市公司做数字化转型。
　　“这些业务很可能是未来的增长点。”陈
默说。

共同的“上帝”是车主

　　福康发动机外壳分为红、橙两种颜色，
橙色系列是专为母公司福田配套的机型。福
田也是福康最重要的下游主机厂。
　　去年，福康卡车用轻型柴油发动机荣获
工信部单项冠军产品，部分得益于福田商用
车的市场强势地位。
　　然而，并非所有福田车都装配福康发动
机。由此可见，国内柴油发动机市场的竞争
格局。
　　从产业链上讲，福康与车主之间隔着主
机厂、服务站；但从价值链角度透视，大家都
在为终端用户创造价值，只有一个共同的

“上帝”。
　　福康实现工厂数字化运营后，开始意识
到数据流动所带来的信息红利：终端用户操
控行为和设备工况的数字化，是一个潜力更
大的蓝海市场。福康从工厂运营的降本增
效，转向用户运营的价值提升。
　　“商用车是用来挣钱的。车主最关注两
件事：一个是降低 TCO（总拥有成本），最主
要是油耗；一个是提高出勤率，关键得减少
故障及处理时间。”龚世华分析道。
　　 2021 年，福康成立数字服务中台，通过
云平台链接终端车辆与服务后台，动态监测
入网车辆的运行情况。目前，已有近 70 万辆
商用车接入网络。
　　这个过去仅限于同下游主机厂打交道
的发动机制造商，开始直接与百万级的用户
群体对话。物联网和车联网等 IIoT 技术的
发展，使工厂与用户的直接联系成为可能。
　　据刘雄介绍，福康发动机内部置有 20
余个传感器，可远程动态监测各种参数，及
时向司机报告发动机异常。
　　“像冷却液泄漏这样的小问题，不及时
处理可能引发大麻烦，光维修就得花个三五
天。”客户支持部总监高晓峰称。
　　商用车故障维修一般都选择主机厂的
服务站。刚推出国六标准发动机时，服务站
工人处理故障经验不足，问题稍微复杂一
点，光诊断就得浪费很多时间。
　　“我们及时为服务站提供定制诊断方
案，一般不超过 5 个步骤就能找到故障原
因。”数字服务中台经理荆荆说。
　　他们推出的远程标定服务，深受疲于去
服务站排队的司机欢迎。已有 2 万台福康发
动机成功实现远程标定升级。
　　如果说数字服务中台提供的服务，是借
助母公司的福田 E 家 App 和福田呼叫中心
才触达用户，针对车队客户量身定制的福康
派 App ，则是福康独立开发用户的一次
尝试。
　　如何帮助客户选择适合自身运输场景的
车辆，如何诊断车辆高油耗因素，如何计算客
户的合理保养周期，这些车队客户最关心的
问题，福康派都下足了功夫。
　　车队客户经理白永国的服务对象是车
辆保有量 200 台以上的车队，覆盖 8 万余辆
商用车。
　　“根据监测情况，对运行路况好、行驶距
离短的车辆，我们建议将维修保养周期从原
来的 10 万公里，延长到 12 万至 15 万公
里。这 样 能 为 客 户 节 省 大 量 成 本。”白 永
国说。
　　不过，专注发动机制造的福康，要打通
与终端用户间的“隔离墙”，不光是克服技术
难题。
　　客户支持部曾在抖音、快手等平台做科
技日直播。直播间里的互动，并没有策划团
队预想得热烈。
　　“费了很多心思的策划，可能并没有触
及客户的兴奋点。我们觉得是件微不足道的
小事，客户反馈却很好。”荆荆说。
　　一位数据工程师反映，有段时间客户总
抱怨高油耗，但监测数据显示指标正常。对
方指责福康数据不准，故意少报。
　　荆荆和同事们调查后才弄明白，系统采
用的都是诸如日油耗、周油耗等“硬”指标，
而客户只理解“加满一箱油能跑多远”“跑一
趟业务要加几箱油”的生活化表达。
　　于是，福康技术人员赶紧将客户端显示
页面，修改成类似电脑开机速度打分的“你
已战胜了百分之多少用户”。
　　“找到客户关心的真问题，用客户的语
言表达。一切都要在实践中去不断总结。”荆
荆说。

倾 听 汽 车“ 心 脏 ”的 脉 动
中 美 合 资 企 业 福 田 康 明 斯 发 动 机 数 字 化 应 用 领 先 美 国 本 土 工 厂

  ●“如今福康的数字化探索，已

经领先美国本土工厂。”公司总经理

陈华如是说

　　●福康的数字化建设，从具体

业务痛点入手，让更多人感受到数

字化的好处，逐步形成良性循环，就

像搭乐高积木

　　●福康实现工厂数字化运营

后，开始意识到数据流动所带来的

信息红利：终端用户操控行为和设

备工况的数字化，是一个潜力更大

的蓝海市场

　　●产业数字化向数字产业化转

型或是企业未来重要增长点

▲在福田康明斯的车间里，工人正在生产线上操作设备。  受访者供图

福田康明斯
  立足中国、服务全球的福田康明斯，以创新的智

能制造推动工业制造加速崛起，其产品覆盖全球

100 多个国家和地区，拥有超过 230 万用户。

  在终端销量方面，福田康明斯位居中国商用车

柴油发动机行业前列，占康明斯中国市场总销量

40% 左右，全球市场总销量 25% 左右。
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ァ 告知最终结果

ア 成员名单公开

全球“灯塔工厂”遴选流程

摘自：世界经济论坛牵头并联合麦肯
锡启动的全球灯塔网络倡议
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