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企业实施电脑管理系统要经过选型、实施、维护等单个阶段。选型作为第一步，对最终

成功实施具有决定性的意义。和其他任何东西不同，选择一个企业电脑管理系统是一个比较

复杂的过程。我们看看在选型时通常会遇到的问题。 
 

问题一：谁负责选型？ 
答：老板。 

 
办公室主任选行不行？IT 人员选行不行？财务经理选行不行？生产经理选行不行？

行。可是没用，拍板还是要老板说话，徒然延长时间，拖泥带水，降低效率。中小企业别学

大企业那套作法，层层把关，逐级汇报。中小企业生存的根本之道在于灵活高效。曾经有这

样一个故事： 
一大公司为开发一块电路板填补市场空白，先跑北京申请项目资金，再去国外研究考察，

回国一看，得，项目别搞了，市场上已经有了。一小公司老板从皮包里拿出一电路板交给研

发小李：“小李啊，琢磨一下，把它搞出来。”二天以后，小李瞪着二只红眼珠子摇摇晃晃地

拿着一块新电路板来到老板办公室：“老板，您看这个行吗？”，活儿出来了。 
所以老板要亲自选型。如果老板并不出面，假借手下人代劳，只能说明老板并不重视

ERP 这事儿。未来的女婿第一次上门，女儿要请父母把把关，未来的老丈人说你妈看就行

了，我要打麻将去，有吗？您常听 ERP 是一把手工程，一把手从一开始就不重视，那以后

这 ERP 还成功得了吗？老板是否懂 ERP 并不重要，哪个企业的老板不熟悉自己的业务？ 
ERP 不是技术，ERP 是你的企业管理！ 

 
问题二：如何选？ 

  答：一想二听三看四咨询。 
 

要成立选型小组吗？不用。中小企业老板除了对财务可能不太精通外，其他业务清楚得

很。 
想什么？想目前你的企业最困难的管理问题（不要想找不到客户的问题，软件不擅长这

个；但是订单来了，却总是不能及时交货，年终了也搞不清楚赚了多少钱，这才是管理问题），

想您的业务现状和未来几年的发展可能，想您期望的应用范围和应用目标，想您的可支付能

力。 
听什么？打听一下 ERP 市场，有哪些供应商，他们的产品大致是什么层面的，口碑如

何。问问同行，问问已用 ERP 的企业，实在打听不到，上网查一下。基本圈定您的目标是

奔驰级的，是君威级的，是普桑级的，还是奥拓级的。歌唱家唱歌要先找到 123，1 都找不

到这歌没法唱。 
看什么？带着自己的设想看产品，看供应商。如果你不是有成千上万员工，年营业额已

达数亿的大企业，那么不必找所谓专业的咨询公司，他们可能自己还没有搞清楚企业管理是

怎么一回事。找他们是白费劲。在目前 Internet 时代，每个 ERP 供应商必定有网站，看网站

可能是你的第一个家庭作业。这里是一些技巧： 
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大致上由于三类企业网站：知名的大公司，有实力的中型公司，滥竽充数的小公司。中

间那个可能是你所需要的。为何？知名的 ERP 大公司的产品通常是适用于大型企业的大型

产品，价格昂贵，功能复杂。这些公司网站上的资料可能三天三夜也看不完。而且大型公司

（例如 SAP、ORACLE 等）不可能直接和你做生意，要通过所谓“商业伙伴”-就是经销商

才能买到他们的产品。除非你付得起至少 500 万以上的费用，否则不必在此浪费时间。其他

的小公司可能多如牛毛，你要学会快速过滤掉滥竽充数的小公司： 
过滤原则 1：没有财务管理的系统。大部分起步级的小公司产品都是来自于某个特定客

户的定制系统，一般都没有财务。而小公司的开发人员大都是不懂管理和财务，无法完成一

个真正的集成财务管理的电脑企业管理系统。而没有财务的管理系统是 20 年前的落后概念，

也是不完整的系统。除非你知道在做什么，否则不要考虑这样的系统。 
过滤原则 2：如果该公司网站上没有一个好的演示系统，或者在系统简介后面有这样的

话：“我们可以提供任何你所需要的系统，可以按照客户的要求定制”。这表明该公司实际上

可能没有一个成熟的完整的产品，它是要靠你去提出需求，然后开发。除非你确实要一个定

制的系统，否则最好远离这样的供应商。 
过滤原则 3：如果该公司号称有 ERP（企业资源管理）系统，但是却没有看到生产管理

模块、成本模块、财务模块的详细介绍，则表明该公司存在自吹自擂的嫌疑，或者可能连自

己也没有搞清楚何谓 ERP。这样的供应商会误大事的。 
过滤原则 4：如果该网站开明宗义就讲清楚他们提供的是某个具体的管理系统，例如办

公自动化系统、人力资源管理系统、客户关系管理（CRM）、销售管理、仓库管理等，表明

该公司专精某个具体的管理模块。除非真的只需要一个独立的模块，否则赶快离开。他们可

能不熟悉一个企业完整的管理系统。 
过滤原则 5：如果一个网站看上去什么都有，但是介绍材料特别简单。你可以设法联系

一下，看看对方能否提供比较详细的资料，例如产品白皮书（应该至少有 100 页吧，不然可

能是个简单的产品）。如果没有资料，则表明该公司的产品不太成熟或者根本就不存在，最

好离开。 
通过上述过滤后的供应商可能有你所需要的产品，这里有几个原则供大家参考： 
（1） 不要考虑没有集成会计核算的产品（那一定是非常落后的产品）。为什么？因

为只有会计核算才能告诉你是否赚钱、赚了多少。如果你采用了一个系统后，

你仍然不知道你每个月赚了多少钱（或者陪了多少钱），我不知道你还要用它

干嘛？ 
（2） 不要考虑从财务系统延伸发展出来的不完善的管理系统。不能说从财务系统

延伸发展出来的管理系统都不能用，但是好用的确实不多。为什么？因为一

个习惯了以财务的观点来作系统的产品很难转变为从业务的观点来考察管

理，因为任何产品都有历史，无法完全推倒重来。 
（3） 至少抓住一个你认为非常重要的问题，例如产品数据的描述、订单的执行过

程、一笔费用的申请、使用和报销的管理流程等，仔细了解（最好亲自测试）

该产品的管理流程是否满足你的需要。实际上，一个企业管理系统涉及到千

万个流程，你不可能在选型时了解所有的流程。但是你至少要选择一个深入

了解，如果这个流程十分令你满意，或者甚至超过了你的期望（比你企业现

有的流程更加规范完整），则可以合理推断该产品是在管理上下过功夫的，其

他流程也不会太差。否则你应该放弃该产品。 
（4） 如果你是生产型企业，你一定要看看该产品有没有成本管理。如果一个产品

号称 ERP，也有生产管理，但是却没有成本管理，那么你不要上当。我不知

道一个没有成本管理的生产系统有何用处？！另外，你也可以看看它有没有
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费用管理和工资管理。如果没有，这个产品自己可能还没有搞清楚如何计算

成本。坚决离开！ 
 

问题三：和供应商见面之前作什么？ 
答：明确目标并告知供应商。 

 
尤其是要求供应商上门介绍产品时，一定要提前告知供应商您的目标，比如说要了解产

品概况，要了解产品某些具体功能，您公司有哪些人员会出席，见面时间有多长等等。这个

问题往往不被重视，造成双方理解不一致，您认为供应商讲的不是您要听的，供应商认为您

不尊重其劳动。 
在和供应商见面之前，各位参加人员应事先拟好问题清单，免得到时提不出问题，降低

沟通效率。 
 

问题四：如何看演示？ 
答：盯住三个问题，看透它。 

 
ERP 产品尽管有大有小，但期望通过几个小时的介绍演示就对 ERP 了然于胸是不可能

的，别说您是外行人士，就是 ERP 顾问也作不到。如果您看的产品具有 10 年的发展历史，

表明产品是成熟和稳定的。对这样的产品不用花时间去考察它产供销的流程是什么样子，逻

辑是否正确。 
 
盯住哪三个问题？ 

一是模块覆盖面。假设您看下来产品有采购、销售等模块，但没有天气预报模块，而天

气预报这部分又是您需要的，怎么办？记住，有和没有是质的问题，作的好与不好是量的问

题，作的哪怕不深，随着产品研发和升级会有改善的可能，但如果没有，何时会开发新的模

块不知要等到猴年马月去了，除非有明确的后续开发计划，请其提供原厂商的书面资料，口

头许诺没用。 
二是选定一个您关心的或您认为重要的流程，要求 ERP 顾问从头到尾完整地展示出来。

展示过程中只看，不要随意插话提问。一个流程下来，基本上就能看出软件的设计思路。比

如说，顾问给您展示了生产订单生成以及生产订单下达这样一个流程，您发现，生产订单的

状态要由开放状态手工改为下达状态，才能进入生产过程，您可以考虑一下，您一次的生产

订单下达量有多大，是几张还是成百上千张，订单状态的改变是否可以成批处理？这时再提

问，有的放矢。如果系统不能成批更改订单状态，意味着此软件是设计给业务量非常小的企

业使用的。当然，您也不要一锤定音地认为这款软件不能用于业务量大的企业，您问一下顾

问或您的 IT 人员，成批更改订单状态在技术上是否可行？代价有多大？ 
三是看数据提取的难易程度。通俗地讲就是作报表。搞请楚有没有供用户使用的报表编

制工具，这个工具是只能提取和财务有关的数据还是其他业务的数据也可以提取？ 是否需

要有计算机知识的人才可以编制？一套软件如果提供了灵活的报表编制工具，将会直接提高

20%以上的使用满意度。 
 

问题五：这个字段是什么意思？ 
答：别问这样的问题。 
 
ERP 头一次看到，新鲜，当顾问打开一个屏幕或 PPT 画面时，发现好多字段不明白是
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什么意思，老板不是也说了嘛，各部门有问题就问，一时还真想不出来什么问题，于是乎在

众多不明白的字段中随口挑出一个，问是什么意思。 
 

ERP 顾问很愿意回答这样的问题，一来可以不动脑筋地背出此字段的含义(当中又夹杂

着若干您听不懂的词语或英文缩写字母)，并联系此字段在系统中的地位与作用，充分显示

出 ERP 的高深，您也就在这种高深的幻像中自动地联想出了 ERP 对管理的神奇功效；二来

可以转移话题。在此之前您或别人提出来的一个重要话题会因此时 ERP 顾问的长篇大论而

被淡化掉，最后的结果自然是重要的话题被不幸地漏回答了，恰好符合了有些 ERP 顾问避

重就轻的愿望。可您呢，得到的只是一大段名词解释，可能还只明白了一半。 
ERP 中您没听到过的新名词多了去了，任何一个 ERP 顾问都能把您给侃晕，这件事到

以后实施培训时您再刨根问底不迟，现在问不但太早了点，而且还容易把自己带到沟里去。 
 

问题六：如何听 ERP 顾问介绍产品？ 
答：别激动，别失望。 

 
来给您作讲解的 ERP 顾问有的表达能力强些，甚至说话具有极强的鼓动性煽动性，太

好了，就是我想要的，如果您当场就有这种强烈的感觉的话，您需要洗一把冷水脸，说的比

唱的还好听，这事您可要当心；有些 ERP 顾问表述得平淡一些，说话不那么吸引人，您千

万别以此作为对 ERP 产品的评价，这样您可能会错失一款对您非常合适的产品。 
听话听音儿锣鼓听声。如果 ERP 顾问对您提出的问题以外交部新闻发言人的技巧来回

答，您权当听故事，别当真；如果 ERP 顾问对您提出的问题回答都是 YES，您也可以理解，

这家供应商半年没开张了，心里起急，满嘴跑火车；如果 ERP 顾问对您提出的问题有相当

一部分都表示系统还没提供直接的解决方案，至少说明顾问在诚信方面是没有问题的，当然

也可能顾问是新手，对产品对行业还不太熟悉；如果 ERP 顾问一味顺着您说话，处处精心

作到 Make you happy， 您又作何感想？ 
最后提醒您一句，别忘了对 ERP 顾问的产品介绍表示感谢，人家大老远跑来一趟，大

热的天穿着西装，没功劳有苦劳。再说了，万一以后合作了，人家也不会给您偷工减料，因

为您从一开始就懂得换位思考，都是有文化的人嘛。 
 

问题七：方案建议书？ 
答：形式主义要之何用。 

 
先要求供应商作 ERP 演示，紧接着要求供应商出方案建议书，似乎是 ERP 选型的标准

流程。您是上帝，供应商不能不写，于是以下方案建议书闪亮出炉，全文共 400 页： 
第一部分是 XXX 有限公司介绍，约 1 页，从其公司网站上复制而来。 
第二部分阐述 XXX 公司为什么要上 ERP，开头是这个样子的：“为了迎接 WTO 的挑战，

为了进一步适应市场经济的要求，为了与时俱进……”约 2 页，摘自中共五届六中全会。 
第三部分描述 XXX 公司需求及 ERP 解决方案，约 3 页，从 YYY 公司方案建议书中复

制而来。 
第四部分是 ERP 产品介绍，约 394 页，从 ERP 产品白皮书中复制而来。 
第五部分是报价，约 1 页。 
您看了如同嚼蜡，供应商也有苦说不出，没有机会充分调研，也就只能闭门造车，虚无

缥缈，像雾像雨又象风了。 
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问题八：什么因素最重要？ 
答: 供应商的承诺。 

 
价格？一般工薪阶层购物价格最看重，1 万和 1 万 5 对个人来说差别很大。企业和个人

不同，虽然是中小企业，资金有限，但对价格的敏感比个人来说还是要低得多，一套软件比

如说 20 万和 25 万，对企业来说差得不多，都能接受； 
功能？ 俗话讲，一分钱一分货，软件行业也是这样。就功能上讲，同一个价位层面上

的产品在功能上差别不大，只能说各有各的小特点。同样的，定位于小型企业的产品在功能

上也都只提供基本满足企业实践的必需部分，在功能的覆盖面和广度深度上都要逊色于大型

产品。换句话说，中小企业用小钱买个小型产品，但要求实现大型产品的功能是不现实的。 
 

供应商是否可以承诺：您对我很重要。 
假如一个软件供应商在同一地区同一时间实施 900 家客户，而您是其中之一，您认为您

在供应商心目中的位置会很重要吗？他有 900 多个好妹妹，您这个好妹妹流不流眼泪恐怕他

就顾不了这么细了吧。 
 

供应商是否可以承诺：我们提供软件二次开发工具满足您的需求。 
 

您是中小企业，可您是一个五脏六肺一个都不少的正规制造企业，只有中小企业没有中

小需求，中小企业以大企业为目标，为楷模，一位中小企业的负责人说的好，“我们规模人

数比大企业小，但我们要象大企业那样要求我们的管理。”一套成品化的软件不可能照顾到

所有类型用户的要求，没有二次开发工具，您也就只能鞋小委屈一下您的脚，鞋大磕磕拌拌

地将就着穿了。 
 

问题九：ERP 产品选择的重要程度如何？ 
答：只占整个 ERP 成功应用的 20%。 

 
除价格外，大家都很看重产品功能，您或许发现一个现象，各行各业的大公司 ERP 的

选择基本只有一家，就是 SAP，您也发现我们国内众多的小软件也广泛应用于五花八门的

企业，这个现象说明什么？说明同一套产品在不同企业使用效果会有差异，但完全因为产品

功能而无法使用的情况是极少见的。 
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