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云公司与宏研公司签署合作协议，实施SCM（在线供应链管

理系统）。但是，直到今年6月份，双方也没有确定出一个认

可的方案，项目的进展几乎陷入困境，用宏研公司项目经理

李凯的话说：“我现在已经害怕接到开云公司CIO张励的电

话。”这是为什么呢？ 何以反复修改解决方案？ 开云公司是

宁波市的一家小型零售连锁企业，总部设在宁波，目前已在

宁波下属一些县区设有分部。业务扩张后，企业内却出现了

一系列的问题：各门店之间、门店与总部之间、与供应商之

间的信息管理系统是不相联接的，各店也是分别向供货商采

购，这样一来，开云公司实际上就成了单店经营，一个个店

其实就是一个个“信息孤岛”，规模优势和集团优势难以发

挥。面对这些问题，开云公司急于借信息技术来提升整体管

控能力。 最初，李凯为开云公司量身打造了一个以门店为中

心的B2B电子商务平台，包括基于Intranet内网的报表统计系

统，基于Extranet外网的e-SCM供应链管理系统等。系统功能

包括在线结算、信息分享（销售、库存、补货、结算）以及

品类管理及分析。方案实现了开云公司多家门店与供货商之

间的电子订单、对账、经营数据分析、查询等协同商务工作

。 没过多久，张励就发现，上游供货商出于各自业务统计和

分析的需要，会对自己所经营的商品采取一定的分类标准和

编码规则，即使同一连锁集团内，各门店所经营的商品种类

、商品编码、价格等属性也可能各不相同。所以，方案必须



解决一定标准下信息转换的问题，否则B2B电子商务平台就是

一句空谈。针对张励提出的问题，李凯把方案做了调整，开

发出了异构系统之间的“翻译”模块。 不久，张励又提出了

新的要求：在总部建设数据中心系统，包括基于数据仓库

的CRM顾客关系管理系统。当然，李凯对项目方案也做了再

次调整。 每一次方案的调整，对李凯都意味着繁重的工作量

，要对开云公司的工作流程仔细调研，制订方案，甚至要与

其上游厂商进行沟通，确保方案的可行性。满以为经过几次

的调整，这回应该让张励满意了。然而事情又出现了新的变

化，张励需要一套BI商业智能系统为企业的决策提供支持。 

到底怎么做 客户才满意？ 这一回，李凯再也坐不住了。第一

，项目方案又要调整，这会是一个较长的时间，而且不知道

以后还会怎样变化；第二，李凯认为，对于开云公司来说

，BI商业智能系统的考虑太长远，目前的数据量太少，项目

实施后数据量的增加也会是一个长期过程，没必要现在就做

全部规划。 作为企业CIO，张励有不同的意见：现在的零售

连锁竞争相当激烈，企业要考虑长远的规划。系统上线后，

随着供货商和各门店的数据共享，信息量不断扩大，需要一

套BI商业智能系统为企业领导的决策提供帮助。这样才会在

竞争中保持不败。 项目初期就遇到了如此多的问题，张励认

为“用户更喜欢一个能提出个性化解决方案、碰到问题都能

够解决的供应商，能根据企业的发展提供符合要求的差别化

服务。”而李凯却有自己的苦恼，客户不断要求改变方案，

经常把做好的方案推倒重来，解决方案的供应商根本没有办

法控制成本且无所适从。更何况，有些方面的规划并非客户

所急需。 双方各执一词，为我们带出了两个问题：在项目规



划上，解决方案供应商与客户之间如何才能更好地沟通和协

调？项目究竟应该满足现有的应用需求，还是也要满足未来

的应用需求？ 发现信息化规划中的陷阱 开云公司的项目规划

案例是一个普遍现象，折射出当前许多企业在软件选型过程

中所遇到的问题，而“软件项目规划应该如何做”正是该问

题的核心。 众所周知，不管做什么事情都需要有一个总体目

标和规划，在总体规划下进行目标分解，不断细化阶段性目

标和规划，才能保证把事情作对，不脱离正常的轨道，从而

让投资得到最大的回报。软件作为一种信息化管理的工具和

手段，是为管理服务的，因此它的规划必须能够适应企业的

发展，满足企业某一时间段的需要。 综观这个案例，当事双

方存在如下几个问题值得思考。 ①项目的目标和范围定义不

够明确。不难看出，两家公司在目标上是有些不一致的。开

云公司认为他们只要是碰到的问题，包括以后可能遇到的问

题以及对未来的一些想法就应该在此次项目中实现。而宏研

公司则认为他们的目标只是解决目前已经存在的问题，过于

长远的问题不是他们此次项目需要考虑的。这样就因为目标

、范围不够明确，导致双方各自站在自己的角度和立场去想

问题，从而产生了一些分歧。 ②没有进行业务框架梳理，缺

少咨询环节。此次项目一开始就很仓促，开云公司没做好需

求整理及规划就找来软件厂商进行选型，可以说，开云公司

只是大概知道他们需要什么，但还不能清晰定义出这次项目

的具体范围及未来IT架构整合的问题，这是一个主要原因，

也是起因。 而宏研公司在作为合作伙伴进行调研时，也只是

对现存的问题进行了规划，没有帮助开云公司对整体的业务

框架进行梳理，同时也没有从软件公司的专业角度提供一些



建设性参考意见，而只是单纯从目前业务需要给出方案，没

有从更为长远的角度帮助客户去考虑问题。 ③项目方案没有

一个总体构架。方案多次修改虽然同用户的项目目标、范围

不明确有关，但宏研公司没有帮助一起进行总体构架也逃不

了干系。如果宏研公司能够多花一些时间同开云公司讨论总

体构架，那么后面所碰到的编码转换、商务智能等问题可以

提早被挖掘出来，不至于最后被动应付方案的不断调整。 要

避免类似案例所产生的问题，重点在于如何科学有效地进行

企业信息化的规划。 解决问题：信息化规划四步走 针对企业

信息化规划，我们应如何进行，在每个步骤中又应注意什么

要点呢？ 首先，需要按照企业运营模式和业务特点进行总体

规划。从企业的运营模式和业务特点入手，明确了解企业的

发展方向、业务模式及其核心竞争力，定义出核心业务与辅

助业务，则整个信息化的核心目标就能够体现出来。 需要强

调的是，除了需要考虑到现有状况之外，还需要能够兼顾未

来，也就是说在做这样的规划时，需要为未来的10到20年打

下一个基本框架。后期可以随业务做一定的调整和扩充，但

整体的框架是不能够随意更动的。当然，这样的工作企业自

身未必能够独立完成，可以找软件咨询公司协助规划，提供

业内的最佳实践案例作参考，以保证规划的合理性。 其次，

将信息化目标进行分解和排序。建立企业的整体信息化框架

，这只是一个框架性的目标，是无序的。我们应该把这些目

标细化、分解，根据企业的发展阶段按重要性排序，以确定

什么时候需要完成什么样的信息化目标。 再次，进行IT系统

规划。当我们把阶段性的信息化目标都定义清楚之后，就能

够进行IT系统的规划，对一些业务边界进行细分，以明确定



义出有哪些IT系统，分别负责什么样的业务，IT系统之间有

什么样的联系，需要什么样的建制关系等等。 最后，分步实

施。通过前面的三步，这时，每个软件应该大致负责的业务

范围都已明确，同其他系统的整合要求及未来的功能预留也

有了定义，软件选型也会更有目的性，更容易操作，容易通

过软件实现管理效益和避免软件投资风险。 所以概括来说，

这个案例所碰到的客户同软件厂商之间的项目沟通和协调问

题，以及到底是满足目前业务还是未来业务的问题，都可以

通过总体规划、分步实施来从根本上解决。 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 


