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继往开来：《GIO行业数字生态白皮书3.0》

V2.0

2024年：V3.0版本

V1.0

数字平台生态白皮书发布：
基于前两版已发布的白皮书，
《GIO行业数字生态白皮书3.0版》
现正式发布



数字平台生态：《GIO行业数字生态白皮书3.0》

建立生态模式面临的主要挑战

汽车行业的数字化转型和生态

汽车行业案例研究（Catena-X）：

电池护照(BP)  



世界经济论坛 – 竞争与合作：重新思考企业创新和发展

4

来源：https://www.weforum.org/agenda/2023/01/competition-vs-collaboration-ey-innovation-wef23/
作者：Carmine Di Sibio，安永全球董事长兼首席执行官

https://www.weforum.org/about/licence-terms-on-the-use-of-forum-publications-and-materials-licence-terms/

https://www.weforum.org/agenda/2023/01/competition-vs-collaboration-ey-innovation-wef23/
https://www.weforum.org/about/licence-terms-on-the-use-of-forum-publications-and-materials-licence-terms/


数字服务创新去风险化：机会点识别和生态设计的可复制方法论

探索新的数字服务机会 – 如何选择赢家？

TM论坛生态系统工作组例子：IG1328 概念到设计框架 - 电动车充电实例 v1.0.0 | TM论坛

已识别的线索机会

概念到设计

对于在探索新数字服务过程中识别到
的线索机会，执行TM论坛(TMF)生
态系统工作组的“从概念到设计”流
程。

https://www.tmforum.org/resources/standard/ig1328-concept-to-design-framework-ev-charging-example-v1-0-0/


概念到设计加速器框架

市场
分析和价值主张

定义

价值流分析

对合作伙伴的决
策和选择

商业生态战略

商业案例
• 定义价值流以匹配价值主张

• 识别执行价值主张所需的能力 –
电信公司和合作伙伴能力

• 分析目标市场和关键利益相关
者及他们在其中的具体需求

• 定义清晰的价值主张

• 识别并描述所需的能力
• 确定是否需要合作伙伴以及所

需的合作伙伴类型

确认您的公司或其他公司是否可
以自行协调商业生态

定义吸引战略和向用户及合作伙
伴提供的激励，并确定优先级

• 供决策层评估和批准的业务案例
• 通过评估潜在收入与成本来计算

项目投资回报
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TM论坛生态系统工作组例子：IG1328 概念到设计框架 - 电动车充电实例 v1.0.0 | TM论坛

https://www.tmforum.org/resources/standard/ig1328-concept-to-design-framework-ev-charging-example-v1-0-0/


概念到设计加速器框架
– 电动车充电基础设施业务实例

TM论坛生态系统工作组例子：IG1328 概念到设计框架 - 电动车充电实例 v1.0.0 | TM论坛

各阶段详细分解

https://www.tmforum.org/resources/standard/ig1328-concept-to-design-framework-ev-charging-example-v1-0-0/


市场机会点分析
例：电动车充电点基础设施

2016–2023年电动车销量（国际能源署，IEA）

充电基础设施提供商 | Comfort Charge
https://www.proximus.com/news/2022/20220715-ev-charging-extend.html
https://newsroom.bt.com/bt-group-pilot-powers-up-first-ev-charger-repurposed-from-street-cabinet/
https://energydigital.com/renewable-energy/jolt-enters-the-us-ev-charging-market-with-telus-telecom

英国电信集团BT将把旧的街边柜变成电动车充电
点。BT希望可转换最多6万个街边柜，这将有助
于解决电动车充电桩短缺的问题。

德电的Comfort Charge提供德国最大的快速充电网
络之一。Comfort Charge将德电现有部分电信基础
设施升级为充电站。

比利时电信公司Proximus计划通过合作模式，在
2028年前为电动车提供至少15,000个新的充电点。

总部位于新西兰的JOLT公司正在通过Telus公司
及其通信技术的支持，开发更多的电动车快速充
电设施。

电信公司的分布式网络资产位置（路边设施）可用于在关键位置部署一
套分布式充电点 电信公司示例：

https://www.comfortcharge.de/
https://www.proximus.com/news/2022/20220715-ev-charging-extend.html
https://newsroom.bt.com/bt-group-pilot-powers-up-first-ev-charger-repurposed-from-street-cabinet/
https://energydigital.com/renewable-energy/jolt-enters-the-us-ev-charging-market-with-telus-telecom


关键利益相关者及其互动关系图
例：电动车驾驶员利益相关者互动图

https://www.mdpi.com/2032-6653/12/2/60

https://www.mdpi.com/2032-6653/14/1/25

电动车服务提供商
（eMSP）

与eMSP签订合同（例如多
个充电点运营商（CPO））

电动车驾驶员

充电站业主

充电点运营商
漫游合同

管理合同

配电系统运营商
（供电公司）

安装和投资
（可选）

电力供应合同

费用

电信公司

网络连接合同

购买商品或服务
（可选）

交易清算所

财务合同

财务合同

电动
汽车

通知驾驶员
需要充电

地产业主

租赁协议 投资自建充电站

电动车充电基础设
施供应商

购买基础设施

直接与CPO签订合同（如按里程计费（PAYG））

网络连接供应

电动车充电管理应用程
序

充电点的接入（电动车充电）

充电点的接入（电动车充电）

充电站维护

建筑/安装公司

建设/安装充
电点

例如：加油站、停车场、购物
中心

电信公司的潜在角色

政府规划部门

政府拨款部门

https://www.mdpi.com/2032-6653/12/2/60
https://www.mdpi.com/2032-6653/14/1/25


图例

没有阻碍
因素
挑战
（量化）

未量化

阻碍
因素

电信提供商/生态业务适配 市场时机风险 可满足的需求和机会吸引力

益处 能力 合作伙伴 环境 采用 备选 价值 规模 邻近度

接入大型分布式充
电点网络。

可与现有电信消费
者和业务产品（套

餐）挂钩。

图例

没有阻碍因素

挑战
（量化）

未量化

阻碍因素

欧盟委员会宣布，
到2035年禁止销
售所有内燃机汽
车，以确保其朝
着2050年实现气
候中立的目标前

进。

虽然竞争激烈，
但率先启动的市
场呈碎片化发展。
电信公司有利用
其网络位置优势

的机会。

电动车车主/用户可
通过充电站网络在

途中充电。
电信公司习惯于
与硬件、软件、
安装和施工合作

伙伴打交道。

凭借丰富的网络
管理经验，管理
自己或第三方的
充电基础设施。

充电点运营商 –
具备充电设施业
主和运营商的角
色，在快速充电
解决方案方面具

有丰富经验。

2022年全球电动
车市场规模为

2055.8亿美元，
到2032年将增长
到1.71683万亿

美元。

电动车充电网络
投资是电动车推
广成功的关键。

用例是否为行业和/
或社会带来了显著
的好处？

电信提供商是否有资
源（财务、时间、技
能等）来参与该用例
的交付？

是否有合作伙伴（技
术、渠道等）可以做
好准备并能够为用例
的交付做出贡献？

针对该用例是否有
合适的环境（监管机
构、社会等）

采用 – 市场是否接受
该用例？是否有良好
的牵引力表明正在进
行大规模采用？

有没有更好的替代
方案？
“现状”能维持吗？

是否有足够的可量化
和持续的价值/收入供
各方（消费者、电信
公司、合作伙伴）维
持业务? 

用例在国内和国际
上的潜力、规模和
增长率是多少？

用例与其他电信解决
方案和现有客户群的
邻近程度和/或相合性
如何？

高级机会点评估
例：推出电动车充电点网络
本评估从电信公司的角度对推出电动车公共充电网络进行分析。

利用电信公司的分
布式网络资产位置，
在关键位置（有电
源和网络覆盖）部
署分布式充电点网

络。

通过现有的现场团
队和合作伙伴安装
/维护充电点基础

设施。

计费、支持和漫游
能力

基于现有网络与
当地和区域当局
的现有关系，以
及与电力供应商

的关系。

在整个欧洲，对
私人和企业有许
多的电动车充电

激励措施。

被视为加速欧洲
电动车普及的关

键。

预计到2030年，
全球电动车充电
基础设施市场规
模将从2022年的
255.6亿美元增

至2219亿美元左
右，在2023年至
2030年的预测期
内，以31.02%

的复合年增长率
增长。

能源公司（石油
和天然气公司）
– 一直在向可再
生能源方向多元
化发展，且拥有
许多关键位置。

能源公共事业公司

汽车OEM制造商发展与电动车服务
提供商的关系。

目标市场需要建立
对应的模式。

从预测中可以看
出，将有大量的
电动车充电需求。
电信公司需要迅
速投资，以建立
电动车充电业务

和品牌。

与电信公司非常
邻近，电信公司
有路边设施/资产，
可以在适合充电
点安装的地方使
用。这可以使电
信公司在广泛区
域的充电点数量
方面具有显著优

势。

庞大的消费者和业
务关系。



价值流分析 – 价值主张分解
例：电动车充电商业生态的关键价值流

VS1: 定义和建立商业生态
（分析市场&用户、选择合作伙伴、定义模式、签署协议）

发展商业生态，促成电动车充电商机

价值流（VS）

VS2: 制定并实施电动车充电解决方案

VS4: 推广和销售电动车充电产品 客户可以使用
电动车充电产品

VS5: 履行客户订单

VS6：维护电动车充电系统
电动车充电解决方案

按预期运行

商业生态
模式定义

电动车充电解决方案

CSP

CSP
电动车充电解决方案

实施

前台、
客户

客户订单完成履行

客户、
CSP、合作伙伴

结果

客户

启动侧
利益相关者

启动商业生态

价值主张

开发
电动车充电新产品

客户满意的先决条件
得到满足

客户对电动车
充电桩的需求得到满足

客户对电动车
充电服务感到满意

CSP 、
合作伙伴

CSP、
合作伙伴

客户

客户

客户

价值接收侧
利益相关者

主要价值主张

+

+

+

+

+

+

+

VS3: 获得充电点位置并安装电动车充电点CSP、合作伙伴
新电动车充电点

完成安装

扩大电动车充电产品
的覆盖范围

CSP、
合作伙伴、、

客户
+



生态设计和实施的可复制方法论

关联到电信能力和
ODA基础要素

商业生态设计
GB1029C TM论坛能力地图 v3.0.0 | TM论坛

GB1029V TM论坛价值流框架 v1.0.0 | TM论坛

GB1044 新价值化：概念到设计框架 v2.0.0 | TM论坛

IG1328 概念到设计框架 - 电动车充电实例 v1.0.0 | TM论坛

IG1328B 概念到设计框架 – 托管太阳能实例 v2.0.0 | TM论坛

关键TM论坛资源链接：

https://www.tmforum.org/resources/reference/gb1029c-tm-forum-capability-map-v3-0-0/
https://www.tmforum.org/resources/reference/gb1029v-tm-forum-capability-map-value-stream-v1-0-0/
https://www.tmforum.org/resources/standard/gb1044-new-value-creation-concept-to-design-framework-v2-0-0/
https://www.tmforum.org/resources/standard/ig1328-concept-to-design-framework-ev-charging-example-v1-0-0/
https://www.tmforum.org/resources/reference/ig1328b-concept-to-design-framework-managed-solar-example-v2-0-0/


定义和建立商业生态
价值流与能力交叉映射

VS1: 定义和建立商业生态

市场和价值主张分
析

完成市场和
价值主张

分析

合作伙伴初始筛选

选择合作伙伴
进行详细分析

定义商业
生态模式

定义商业生态
模式

CSP 建立商业
生态

签署合作伙伴
协议

CSP

+

+定义商业
生态模式和

参与者

+

合作伙伴

+ ++

需要部分增强

重用

新增

热图

市场利益相关者
管理

外部（生态系统）

架构管理

外部（生态系统）

解决方案管理

外部（生态系统）
计划管理

市场调研
管理

市场评估
管理

市场预测
管理

外部（合作伙伴）
协议管理

需要着重增强

外部（合作伙伴和供应商）
研究管理

外部（合作伙伴）
评估管理

资源方
（身份/背景资料/资格/能力）

管理

产品测试（PoC）

管理

说明
对于此价值流，可以使用CSP已经具备
的所有能力。

外部（生态系统）
角色管理

外部（合作伙伴）
协议（意向书）

管理

Market Value

Management

Market Goal

Management

业务测试（PoC）

管理

启动
商业生态

External (Ecosystem)

Interaction Management

External (Ecosystem)

Financial Management

市场价值管理

市场目标管理

外部（生态系统）
互动管理

外部（生态系统）
财务管理
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