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晶科全球化足迹



走进光伏 – 光伏未来发展趋势



来源：福布斯未来行业分析报告

走进光伏 – 第四次工业革命



走进晶科 – 晶科的业务版图

电池片硅片
硅锭/
硅棒

单晶硅/
多晶硅 组件

施工建设设计、采购项目开发 项目融资 运营维护

清洁能源互联网

清洁能源大数据平台



晶科的业务版图

晶科集团

晶科能源
（NYS：JKS）

晶科电力
（SH：601778）

晶科慧能

晶科全球化实践的先行者



晶科能源 – 全球最大光伏组件供应商

连续四年蝉联全球出货量第一

全球最具可融资性组件品牌

全球各大区域同步健康增长

单多晶组件功率世界纪录



晶科能源 – 全球布局

销往国家140+

营销网络35+

全球工厂7

全球员工13500

全球客户3500+



当“疫情影响全球”

“同気連枝，共盼春来……”

Japan
Korea

Singapore
Srilanka

Italy
……

Israel
Australia

Thailand
Philippines

U.S.A



全球化 vs. 国际化

全球化

海外有
市场

全球资源
整合

全球
制造

全球
营销

全球
视野

全球
投资

产品卖
出国门

赚外汇

国际化



全球化进程

01 02

人才阶段
海外本土第一个员工

Vs.

全球员工的文化融合

产品阶段
海外的第一个订单

Vs.

全球视角的品牌打造

03 04

战略阶段
海外投资：美国工厂的建立

Vs

销售到全面经营的转型

组织阶段
海外区域公司的建立

Vs.

全球人力资源管理机制落地

晶科全球化进程的故事



人才全球化01
挑战一：全球人才招募
挑战二：跨文化管理
挑战三：全球人才储备



01. 晶科人才全球化的里程碑

2009

2010

2014

2019

第一个本土员工

第一个海外办公室

第一个海外团队

全球八大区域组织

45%
Currently:

45%的本土员工



全球的员工 VS 服务全球的HR团队

北亚

南亚
欧洲

拉美
北美

中东非

中国



海外人才扎根晶科的轨迹

品牌的宣传
渠道

内部推荐

01. 挑战一：海外人才招募

当地HR的全程引导

候选人吸引

评估选拔

offering

入职第一天

入职第一季度

入职周年

品牌的宣传

渠道

内部推荐

以候选者为中心
的选拔流程

灵活的雇佣方式
尊重当地劳动法规

入职培训
总部窗口

当地HRBP的全程引导

晶科中国之旅
高管面对面

晶科入职
周年纪念



01. 挑战二：跨文化管理

拥抱新员工
每一位海外员工都会到上海总部参
加培训、工厂参观，增加归属感和

自豪感

各区域组织匹配当地HRBP

各区域匹配HRBP

时刻关注员工需求
BE THERE

敬业度调研与反馈

每年进行全球敬业度调研，
深度分析每一位员工的反馈，
像“写情书”一样写给全球员工的反馈

全球访谈

走遍五大洲，到过全球办公室
与每一位员工访谈

全球职级体系 薪酬福利体系 人才评估体系 培训体系 ……



放大员工心声 Voice of Employees

第一品牌

No.1 Brand

新能源行业

Leading 
Industry

团队氛围

Work as 
a Team

稳定性

Stability

全球化工作环境

Global Working 
Environment

Why
Jinko?

92%员工有意愿额

外付出,推荐晶科

95%员工绩效目标

清晰，部门内互信协作

超过全球75%的

高绩效公司

93%员工认识并

尊重个人的差异性

01. 挑战二：跨文化管理



01. 挑战三：全球化人才储备

晶科基因
晶科文化价值观、晶科经营理念&
业务模式、晶科专业能力等；

全球视野
可再生能源行业发展趋势、晶科全球化战略
布局、区域市场商业环境等

商业智慧
商业思维、趋势判断、业务敏感与机会发掘、
商务合作与共赢等；

G

G

C
GCG
Global Commercial Growth
全球商业精英计划

G CGCTGlobal Commercial Talent
全球商业培训生计划



销售团队 支持部门

基层

中层

高层

销售经理，销售总监

销售专员，销售主管

区域总经理

模块负责人

商务、品牌、技术、
财务、法务、物流、IT

HR、行政

部门负责人

GCT 项目
全球商业
培训生

GCG 项目
全球商业精英

GCT&GCG

立足于晶科能源全球营销中心的人才培养体系，
打造未来的职业经理人

海外分公司的轮岗，是整个设计中最为重要的环节。

01. 挑战三：全球化人才储备



Ceres
定岗部门：南亚区

定岗职位：南亚区总经理助理

王杰毕业于西南大学应用心理学专业，在
GCT项目两年在中国区、销售运营、南亚
区经历了轮岗训练，完成了较为全面的学
习，具备出色的商业敏锐度。

Michael
定岗部门：南亚区
定岗职位：销售经理

王同舟毕业于新加坡国立大学项目管理专业，加入晶科
以前在通用电气工作，GCG项目两年间在大客户销售、
产品管理、南亚区销售经历了轮岗训练，对产品营销策
略、客户研究、市场分析、项目规划等有过系统性思考
和全面训练，有成为销售团队新生代人才的发展潜力。

@不可思议
的印度

01. 挑战三：全球化人才储备



组织全球化02
抓手一：组织的功能下沉，做实区域公司
抓手二：以结果为导向的绩效激励制度的引入
抓手三：尊重区域差异的绩效制度体系



02. 以组织、绩效为抓手，渐进式推动晶科的管理落地

法治

合规

观念的塑造和统一



02. 分阶段的组织的功能下沉，做实区域公司

总部监管

区域授权

效率

风险

职能支持

业务发展

关键举措

区域职能下沉  调整公司总部部分职能部门的职责划分；

 职能部门权限下放到区域，区域内形成自我监督机制；

 强化区域管理，做实区域；

核心业务能力
（营销能力）

 提成销售人员的能力，形成狼性的销售组织；

 增强协业务与职能协同作战的能力，形成晶科业务铁三角；

区域

销售

战略

运营

JK

铁三角

技术

服务



02. 以结果为导向的绩效激励制度的引入

激励变革一：以结果为导向的激励

超出/达到目标

几乎达到目标

低于目标

监控

评估

展示

签订目标者任状（KPI）

绩效

红绿灯



02. 尊重区域差异的绩效制度体系

激励变革二：区域差异化激励体系

生存线必保，

战略目标必赢，

战略意图“挑战不可能”

目标差异化 指标差异化
八大区域分析

市场增长

晶
科
增
长

A类区域 (收入)

B类区域（利润）

C类区域 （市场份额）

关键业务
指标差异
化考核

奖励差异化

引入奖金包，引导
区域多劳多得，鼓
励冲锋



战略全球化03
抓手一：区域总经理的转型
抓手二：应映业务需求的动态组织调整



客户服务能力

盈利能力

个人能力组织能力

业务拓展能力

 在业务层面关注管理者客户服务能力，

业务拓展能力及盈利能力；

 在团队层面关注组织能力的提升；

 个人层面关注管理者个人能力的发展。

区域
总经理

未来区域总经理评价——“五力”模型

核心竞争力

03. 引领区域总经理转型：从销售领导 到 “R CEO”

引入未来对区域总经理的要求，牵引区域总经理从关注销售、到关注运营、再到区域策略，从而完成从大

Sales到销售领导者，再到区域RCEO的转变。



03. 应映业务需求的动态组织调整

产品管理
Product 
Management

数据中心
Data Center

市场分析
Market Analysis

年度预测&规划
Annual Plan

总部：四大模块 区域：客户关系管理

客户需求
Customer 

Needs

微创新设计
Micro Design

生产制造
Manufacture

客户价值
Customer Value 

以提升客户价值为目标，产品经理赋能与职能下沉

质量

服务

价格

投资回报

核心：提升客户价值

我的客户关心什么？

• 建立从客户需求到微创新设计的生产制造全链条的反馈流程

• 打造具有区域定制化产品微设计能力

总部能做什么？ 区域能做什么？



未来已来，晶科正在全球化的道路上继续前进 ！



谢 谢


