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E5_BC_80_E8_AE_BE_E7_c29_141398.htm 日常生活消费遭遇

陷阱，有3.15热线来维权；那么作为企业信息化建设，这个特

殊意义上的"IT消费"来讲，遭遇欺诈之后，该怎样维权呢？生

活中的陷阱五花八门，而企业信息化建设中也是八面埋伏。

社会公众在喊出"天天3.15"的口号之后，作为企业信息化建设

的主要负责人，脑子里也要绷紧一根弦：信息化建设不忘3.15

。 信息化建设中的陷阱，多数是设给CIO的一个"套"。套里

套外，策划者是IT服务商，受伤的当然是被称作兄弟的"CIO"

，而最后买单的就是无辜的企业了。 见招拆招，细心的CIO

其实也没必要乱了阵脚。骗子的招数纵然有变，其实也是万

变不离其宗。再多的骗术也是围绕在利益和技术的背景下的

。在这里通过一些善于设套的IT服务商的口，和一些精

明CIO的眼，展示出一个个技术含量高低不同的陷阱。 信息

化的道路有例可循，陷阱的花样也有典可查。擦亮了眼睛

，CIO可得看仔细了！ 拣了芝麻，丢了西瓜 买一赠一不是商

场的专利，你看，一所高校的信息中心主任就尝到了这个苦

果。 四年前，学校要采购一批服务器。消息传出后，IT厂商

纷纷前来推销。好多知名品牌的产品没有吸引这位主任，但

唯独有一个厂商的促销打动了他只要加1元钱就送一台服务器

。仔细询问了配置，都是那个厂商的正宗产品，不是水货也

不是伪劣。这么省钱的事情真是天上掉馅饼啊！几乎没有犹

豫，两家就签了合同。 一晃两年了，产品的服务承诺期过了

，一些配置也该换一换了，应用软件也该升级了。这个主任



又找到了那家厂商，以为还能再有个好合作。结果他被告知

，现在没有优惠了，要买只能是原价购买，升级、维护也都

是收费的。仔细一算，算出一个天文数字来。找厂商理论吧

，但厂商说，他们拥有活动最终解释权。 以小利诱之，放长

线吊大鱼。厂商先用诱饵吸引用户。机器的排它性决定了产

品的升级换代都需要同一厂商的产品。当用户上钩，过了服

务承诺期之后，厂商就露出了牟取高利的本来面目。升级换

代是可以的，维护也可以，但是要收费的。他们光明正大地

将大笔配件费用等后续开销统统揽入自己的腰包，买家这才

明白当初一时贪小利，却惹来了后续的麻烦。 天下没有免费

的午餐，精明的厂商更不会做赔本的买卖。CIO们千万要牢

记：有悖常理的牌，一定不要接！ 高手打前锋，低手来断后 

业界有一个公开的秘密，在IT厂商中，技术水平和销售能力

等各方面都很优秀的人才会做"售前"工作，而新手做的工作

是签了单子之后的具体实施。可以这么说，"售前"人员是一

个IT公司的门面。不明就里的人往往会被蒙蔽了双眼。 2004

年，新东方实施全国财务系统。据CIO官冲介绍，当时来做

售前的人员是几个素质很高的咨询人员，新东方的人一致看

好缘于对这些售前人员的欣赏。但等签完单子，在系统实施

的时候，人员发生了很大的变化。在经过多次和厂家协调之

后，才达到了新东方的要求。 像这种情况，官冲形象地用了

一个比喻："企业信息化建设就像家庭装修房子。你不但要选

择有品牌的装修公司，更重要的是你要选择一个优秀的装修

队伍，否则你不会比自己装修省心。" 被售前蒙蔽双眼的事情

，相信不止官冲一人运气不好？ 100Test 下载频道开通，各类

考试题目直接下载。详细请访问 www.100test.com 


