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客户公司简介  

客户企业简况: 业务遍及百余国家，员工总数达30.7万名，年销售额1520 亿美元 

客户所处行业：银行、金融保险、能源、工业及消费产品、医疗器械、交通运输及车辆、安全及技术 

服务范围：将多个小型差旅服务中心整合为全国性的单一服务中心 

所达成的结果：  

• 业务交接过渡完成后第一年实现节约总计 44 万美元。  

• 经过对差旅数据收集汇总、分析整理后，客户再行谈判，机票折扣率增加了10%。 

 
 

客户所面临的挑战 

一家全球性的跨国企业与嘉信力旅运合作，使用嘉信力的商务差旅服务，合作范围遍及45个
国家和地区，其中12个属于亚太地区。在中国，嘉信力旅运以多个旅行中心为其服务。2003
年，由于客户在华业务大幅增加，为了能既保持客服质量优异，又能降低差旅成本支出、提
高操作效率，嘉信力旅运与客户共同重新评估了总体服务结构，决定将商旅服务提供方式由
多中心转变为全国单一中心服务。 

 

解决方案 

嘉信力旅运与客户密切协作，充分了解了客户商务旅行的需求，探讨将服务转移到一家全国服务中心
是否可行。在这种分析的基础上，嘉信力旅运设计了业务方案，即确定全国服务中心的合理位置、计
算投资回报率、测算成本节约幅度和流程效率提高程度。据此，客户决定用三个月时间以北京为基地
建立全国性服务中心，从而为一项浩大的系统工程拉开了序幕： 

 
 

建立项目团队 

 项目团队由嘉信力旅运及客户公司内负责商务旅行管理工作的主要人员组成，由嘉信力旅运为

该客户服务的亚太区客户经理和客户公司亚太区差旅总监共同领导。 

 任命一名全国运营及客户经理，派驻于北京，提供对当地事务的了解以及本地支持服务。 
 

成功整合在华服务架构

项目整合 

中国 
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实施了: 

 客户全球档案数据库 

 突发事件管理流程，保证企业人员出行安全、进行业务跟踪监督 

 以统一一致的优异质量收集所有票务交易涉及的差旅数据 
 
 
 
开发了: 

 该客户服务团队 20 名成员的上岗培训及继续教育流程 

 针对所有出差人员及差旅管理人员的沟通方案，包括巡回推介及书面宣传材料，解释整合服务

到单一服务中心的益处 
 

成果 

 三个月内完成了在北京开办全国服务中心、完成业 务交接等工作。 

 此全国服务中心每年处理的业务销售额约1300万美元，处理票务交易8.6万笔。 

 业务交接过渡完成后第一年实现节约总计 44 万美元。  

 经过对差旅数据收集汇总、分析整理后，客户再行谈判，机票折扣率增加了 10%。 

 自 2003 年起每年都聘请独立审计公司审核该年票价，发现在 99%的情况下，嘉信力旅运所提供
的国内机票价格都是最低的。 

 2005年度出差人员满意度调查满意率达到84%，表明客户服务质量始终很出色。 
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