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咨询公司和IT厂商暗中交易，上演双簧来对CIO行骗，也是

经常发生的事情。 东北一家大型企业的ERP项目就被咨询公

司和IT服务商忽悠了一把。这家企业在上马ERP之前，信息

中心的王主任就多方打听，看有没有类似同行业比较成熟

的ERP厂商。经人推荐，王主任认识了一家咨询公司的咨询

总监。热心的咨询总监一篇滔滔宏论，让王主任大开眼界。

随后，热心的咨询总监还以替"大哥"分忧的名义，多次到这

个企业里深入调研，给出了一份看似天衣无缝的解决方案。 

王主任以为遇到了贵人相助，对这个咨询总监言听计从。在

选型的时候，他不顾其他人的坚决反对，坚持按照咨询总监

的推荐选择了一家ERP供应商。招标过程中，几家有着成功

案例的厂家都落选了，王主任偏偏选择了一个新手，起码是

在这个行业的新手。咨询总监的推荐理由是："几家看似成熟

的厂商其实被诟病的地方很多，而且因为是名牌，所以很难

对企业进行高度重视，不如选一个新手，他们的思路会更开

阔，而且对项目的重视程度也要高。" 这个理由也算得上是合

情合理。可是如果王主任在和该厂商就具体细节沟通细心点

的话，也不会弄得很糟糕。就是因为他迷信这个咨询总监的

话，在合作的过程中，不知不觉地就被牵着鼻子走了。项目

坚持了两年，几百万打了水漂，王主任才知道咨询总监的底

细和这家ERP供应商是一伙的。 为此，第三方监理曾专门指

出，CIO一定要警惕咨询公司偏位。把屁股做到IT厂商的椅



子上，CIO难以抵挡二者的双簧戏。 杀鸡用牛刀 为选一套财

务系统，江苏一服装厂的IT部张经理用了将近一年的时间。

一家找上门来的集成商说："您这么大的需求，又得跑财务软

件，又要保证稳定性，怎么着也得来个小型机。另外，这种

关键应用，得双机并行，有备份。还有，咱们的财务数据是

个宝，丢了可了不得，所以，再来个存储就齐了。就这套配

置，绝对一流，能让您的系统99.999%可靠，而且三年不过时

。" 听了这样一通话，张经理喜出望外。这可是千挑万选了一

年的顶级财务软件，当然好马要配好鞍，得来个顶级的硬件

系统伺候着。 张经理很感谢这家集成商，一揽子解决了财务

的软硬件问题。不仅让公司第一次用上所谓的信息化，还把

所有的网络问题、硬件问题、软件问题都给出了合理化建议

。不过张经理不知道的是，这套花几百万买下的高级家伙，

服装公司最多只能用到其中的30%，其它的投入，都是摆设

。 等到张经理醒悟过来，时间又过去一年了。钱反正是花了

，再声张也是自己脸上无光，干脆打掉牙往自己肚里咽，认

了吧！ 客户只需要PC和服务器，却劝说客户上大系统，甚至

最好来个小型机。危害当然是多花了钱，买了一堆用不着的

东西。很多时候，用户对省钱的愿望不如对系统成功的愿望

强烈，花120万元和花150万元区别不是很大。但是，如果系

统宕了机、出了问题，那可是工作没做好，要挨批评、调岗

位的大事。所以，宁愿多花点钱，也买个平安。这种心理使

得很多用户觉得买得越贵越安全，自然容易让销售推荐最好
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