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“2002，果然是ERP的

春天吗?”

“春天倒是来了，可惜

我们等到的是沙尘暴”。听到

不少大大小小的ERP产品提

供厂家这样回答。

也难怪，在“信息化带

动工业化”的风潮席卷下，

越来越多的企业关注ERP、

准备上马ERP，然而与此同

时，市场竞争加剧，ERP市

场已经不再是四五年前的模样，一个潜

在客户的周围往往围聚了十多家产品和

实施服务供应商的激烈竞争，sAP、ora—

cle中小应用出台的举措牵引出国内厂商

的焦虑。于是，市场热闹归热闹，而屡

屡成功签单的供应商不多，大型行业应

用不多，典型成功案例的亮点也不多。

好一场“春天里的沙尘暴”。

透过2002年的热闹与纷乱，我们注

意到有这样三点亮色值得关注：

(1)用户日益走向成熟，成为信息

化发展的“双面刃”。不需要再给客户从

头灌输“什么是ERP”(虽然这个问题

仍有深入探究的必要)，很多企业的信息

化建设主管甚至副总、一把手一上来就

向ERP厂商提问：我要建设的ERP，你

们能提供行业成功案例吗甲我要解决的

几个关键问题，你们什么时候可以给我

们专门做个DEMo?这个趋势和国外

ERP市场日益成熟的走向是一致的，越

是面临内忧外患的中国企业(典型的，

按行业分如手机分销行业，按地域分如

地域优势逐渐失落的珠江三角洲区域的
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估等专业服务，来促进乙方企

业的管理提升，使其信息化建

设获得稳步收益。甲方咨询的

提供者有其客观中立性，不提

供某具体产品的代理销售或者

实施服务，但需要对ERP／

cRM／scM／KM等应用进行

长期市场跟踪、各产品特性研

究、各行业成败案例研究，因

此，甲方咨询往往不是企业在

单个信息化项目上的服务提供

制造企业)，越是期冀从ERP获得切实 者，而是企业管理提升和信息化应用的

的收益。当然，这种期冀可能会对建立 长期战略合作伙伴。

ER_P等应用的长期平和心态带来不利影 (3)行业解决方案提供者成为“黑

响，毕竟国内外有越来越多的研究显示， 马”。汉思等一些ERP实施公司在国内

信息化应用不能给企业业绩带来直接收 开展IT服务的时间尚显短暂，但因为能

益，而是通过对业务的间接作用起到杠 够提供行业解决方案(如钢铁)而在市

杆撬动作用，但一个用户成熟的市场终 场角逐中引起了业内外关注。ERP等信

归意味着——2002年，ER-P产品和服务 息化应用的市场销售策略是否会更加偏

提供商必须回答：当客户对行业服务水 离关系型销售而走向顾问型销售9我们

平的要求水涨船高的时候，自己的产品 可以用上面这个图表做一说明。

特色和服务特色如何更好地凸现。 可以看到，随着ERP市场在时间属

(2)甲方咨询引起关注，并已经走 性上逐渐成熟，随着客户越来越看重

向成功实践。上面谈到的走向成熟的企 ERP提供的价值收益，LGD(1unch，

业越来越多生发出一种需求，他们在考goE dinner，即通过午餐、高尔夫、晚宴

虑ERP／c叫／scM／KM等应用系统建 来联络客户感情)那样的关系型销售已
设的时候，甚至更早，在统筹信息化的 经越来越多地沦落为一种辅助手段，甚至

全局打算的时候，就意识到：需要得到 简单的顾问型销售也不能满足客户的期

一个全程的参谋伙伴的帮助。这便引发 望，那些拥有很多从甲方出身的行业专家

出。甲方咨询”的服务方式：为了解决 顾问(即顾问本身曾经在客户所在行业

企业(甲方)和厂商、实施公司(乙方) 的类似行业有实战的从业经验)、能够提

的信息不对称关系，推动甲乙双方的沟 供行业解决方案的IT服务提供商，哪怕

通与双赢，甲方咨询的服务者通过提供 进入市场的时间并不长，也很有可能博得

信息化应用的系列定制培训1、IT规划、 客户方在评标票选中的信任投票。蹲
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