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E6_B5_81_E6_A1_88_E4_c31_183621.htm 下班前夕，北京京鼎

大厦8层，内蒙古伊利集团奶粉事业部北京区域经理在键盘上

敲了几下，当天北京地区伊利奶粉的销售、库存、进款情况

即刻全部显现在屏幕上。 在乳品行业赫赫有名的伊利集团舍

弃国外知名的ERP软件，委托用友为其“量身定制”了一套

分销管理系统。伊利认识到，诞生于国外的、蕴涵管理思想

的ERP是一种事后管理，而任何企业要稳步发展就需要拥有

自身独到的管理理念和模式，这是伊利坚持“量身定制”的

理由。在信息化的过程中，不迷信，不盲从，能够清醒地认

识信息化的本质和目标，不折不扣地尊重自己的现实需求，

伊利的经验值得借鉴。 下班前夕，北京京鼎大厦8层，内蒙

古伊利集团奶粉事业部北京区域经理在键盘上敲了几下，当

天北京地区伊利奶粉的销售、库存、进款情况即刻全部显现

在屏幕上，浏览片刻后，他对一家该结账而没有结账的超市

发出了催款预警。 几乎在同一时间，在呼和浩特伊利总部，

伊利高层也在浏览伊利集团当天的销售和库存情况。他们使

用的是一套根据伊利集团的要求“量身定制”的网络分销管

理系统。 伊利需要什么？ 早在1996年，伊利集团就花200多

万元上了一套美国四班(Fourth Shift)的MRPⅡ(生产资源计划)

系统。当时上这套系统的具体动机，今天谁也说不好，但系

统运行了四五年，效果却并不理想，很多管理模块根本就没

用上，应用的模块也主要是传统业务的电子化。 当时，有人

分析，这里面既有产品本身的原因，也有企业管理上的原因



。因为伊利集团的仓储、物流配送等根本就达不到软件的要

求。人们形容，四班的MRPⅡ在伊利集团，就像一辆歪歪扭

扭行驶在乡村小道上的奔驰，无论如何也跑不快。 为了提升

企业管理的水平，1999年，伊利集团开始酝酿上ERP。围绕上

谁家的ERP，伊利集团内部产生了“买奔驰”还是“买夏利

”的激烈争论。以伊利集团的财力，上一套国外的管理软件

从资金上根本没问题，但更多人的疑惑是:“奔驰”虽好，但

伊利需要吗？ 伊利集团是典型的资源型传统产业，其前身是

呼和浩特市回民奶食品厂，1992年企业固定资产还只有1700

万元，销售收入3200万元；到2000年6月，企业总资产已达16

亿元，主营业务收入26亿元。下属企业30多家，遍布内蒙古

、北京、上海、天津、黑龙江等省市区，主营业务是与奶制

品相关的食品加工制造和销售，主要产品有雪糕冰淇淋、奶

粉、奶茶粉、液态奶等9大系列500多个品种。十几年来，伊

利集团依托内蒙古丰富的牛奶和廉价的劳动力资源，实现了

跨跃式发展。 一走进伊利总部，立刻就能感受到伊利浓厚的

个性文化。不仅有草原人的粗犷豪爽、执着与敬业，还有很

多“蛮不讲理”的规矩。比如，在伊利总部有3000多名产业

工人，至今有一条食堂管理规定，任何人不许剩饭，否则罚

款50元。另一方面又似乎特别“慷慨”，小到买笔、本，大

到几十万甚至上百万元的开支，只要是预算内的，事业部总

经理签字就生效，总裁很少过问。 任何成熟的管理软件，不

论是SAP的ERP软件，还是Oracle的ERP软件，都是对一种成

熟管理模式的总结，是一种标准的共性产品。在企业信息化

的过程中，是个性文化适应抽象的软件系统，还是抽象的软

件适应个性化文化？在资源、管理、文化等诸多方面凝聚的



现实面前，伊利集团选择了后者。 另一方面，多年来在伊利

爆炸式的成长中，企业的管理品质和经营规模出现了脱节。

如果用经济学中的“木桶效应”来形容伊利集团的管理，当

时的伊利就是一个令人难以想象的木桶：有的木板非常长，

而有的木板又出奇的短，只是由于良好的业绩暂时掩盖了这

些管理上潜在的问题。 在伊利，既有国内领先的预算管理制

度，也有很多看上去很落后的“土”管理。比如，在伊利的

很多生产厂还采用看板式管理，一个包装工当天就能知道自

己包了多少产品，多少废品，挣了多少钱。 一定要“量身定

制” 2000年9月，付冲从销售部门调任伊利集团信息工程部暨

全国数据中心总经理。硕士毕业于生物化学专业，曾经在内

蒙古农业大学教过书，在国外做过访问学者的付冲1996年进

入伊利，并在伊利做过资产管理、市场营销等，对伊利的业

务流程和管理有着独到的见解。付冲认为，以伊利的家底，

买一辆“奔驰”根本没问题，但伊利开得了“奔驰”吗？不

见得！其中蕴涵着巨大的风险--伊利还有很多基础性管理工

作需要规范，需要提升；与IBM、HP、宝洁等跨国公司的管

理品质相比，伊利的管理还处在童年，如果强行开一辆“奔

驰”，不仅很累，而且风险很大。在付冲看来，信息化的根

本目的是服务于管理，并提升管理的层次和效率，因此，对

待信息化，绝对不能做没有把握的事情。 此外，伊利还有一

些特殊的理由。ERP诞生于德国，是对成熟制造业管理模式

的一种总结，是一种事后管理。而任何企业，要成为全行业

的排头兵，一定要有自己独特的管理理念和管理模式；买了

一个ERP软件，也就等于买了别人的管理模式；伊利的目标

是成为全国乳品行业的老大，要集中资源“构建中国伊利”



，必须拥有独到的管理理念和管理模式，因此，无论如何，

伊利的管理系统一定要“量身定制”。 此外，伊利天天在变

，需要在变革中求生存，在变革中求发展，付冲比喻，在伊

利人自己也无法把握5年后变成什么样子的情况下，如果从市

场上购买一套软件，让伊利的管理适应软件的需求，无异于

为一个快速长高的孩子，买一套要求穿戴多年的衣服。 3个

月27个分销点全上线 乳品生产关键是两头，一头是奶源，一

头是销售。对伊利来说，背靠大草原，奶源应该有着充足的

保证，而销售就不那么容易控制了。 2000年，伊利集团下辖

奶粉、冷饮和液态奶三大事业部，在内蒙古、北京、河北、

天津、上海等地有30多家生产厂，60多座大型仓库，近百家

销售办事处，上万个分销代理点，销售领域资金、物流和信

息流的不统一，成了制约伊利快速成长的瓶颈。 付冲决定首

先从分销开始突破，他带领同事先后接触了几十家公司，也

接触了很多方案，有软件包式的，有离线式的，有ASP式的

。 最后，伊利选定了用友伟库提供的ASP方式。之所以选择

用友，除了1999年5月伊利集团采用了用友的网络版财务软件

，有着“先入为主”的优势外，用友在软件领域耕耘多年，

服务点遍布全国，满足了伊利集团分销点遍布全国，需要随

时提供服务的要求。 伊利一贯的行事风格是以最高的效率快

速实现，信息化更不例外。去年3月签合同，3月中旬就进入

需求分析；4月开始用户培训，5月1日正式上线，用友咨询和

服务总监吴文钊带领30多个人分赴成都、武汉、北京、济南

、沈阳、上海等27个分销点实施，付冲负责协调；6月18日，

也就是伊利分红派息的日子，一期工程全部完成。 需求分析

实际上就是解决谁适应谁的问题，究竟是伊利的业务流程按



照用友的软件改，还是用友的软件按照伊利的业务流程改。

需求分析开始的第一天，用友的工程师对付冲和信息工程部

的同事说：“你们提要求吧！”付冲回答：“提要求的不是

我们，而是业务部门的经理，我只负责帮助你们和业务部门

沟通。”此后，伊利信息工程部挂着一块小黑板，哪一个部

门需求分析做完了，业务经理就在上面签字，没签字的就继

续调查分析。 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 


