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锁巨头国美、大中、苏宁在北京的战场上打得如火如荼。先

是国美在国庆节宣称销售额突破5亿大关；随后北京苏宁标榜

仅高端家电就进账2.8亿；而大中则透露他们与国美、苏宁市

场占有率的比例数字1 : 0.45 : 0.2。如此看来，北京的战场一时

还难决胜负。而此时大中电器已把触角伸向了大西北，并发

起了“闪电战”。 2003年3月15日，银川大中电器有限公司（

下文简称银川大中电器）隆重开业，成为大中公司西北首家

加盟店，⋯⋯ 2004年1月，银川大中电器第四家门店开业。 

在不到一年的时间里，银川大中电器以迅雷不及掩耳的速度

覆盖了整个银川。 “1”至“4”的背后企业的迅速扩张，对

于银川大中电器来讲是一场严峻的考验，在门店数量迅速扩

张的压力下，银川大中电器原有的单店管理模式已不能再适

应新管理要求统一进货、统一配送、统一结算。 “我们刚开

业时是以单店和一个配送中心的模式运行，以前的单门店软

件足以应付。可当银川大中电器计划开到第四家门店时，原

来的构架体系就不能满足多门店、多配送中心、分部、总部

的运行模式了。”银川大中电器财务经理冯炯炯回忆道。 正

在银川大中电器苦于寻找适合自己需求的软件厂商时，北京

大有时代软件公司（下文简称大有时代）的“财神连锁3000

”使其眼前一亮。不久，银川大中电器和软件厂商大有时代

来做进一步沟通，想尽快找到适合目前银川大中电器运营模

式的最佳解决方案。为了保证按照预定计划开店，系统的上



线过程也进展得非常顺利。 2003年8月，总部汇总系统业务财

务管理系统、配送系统和门店收款系统开始试运行。2003年9

月初一次性切换上线，实现了以单店、配送中心、分部集中

式结构管理模式。在没有任何系统实施经验和专业人才的情

况下，银川大中电器能在这么短的时间里上线30多个系统模

块，其业务骨干们为此暗暗捏了一把汗。 2003年11月至2004

年1月，“财神连锁3000”在银川大中电器的4家门店、2个配

送中心和一个分部之间运行正常，配送中心实现跨区域店之

间的配送，应有的效果逐渐显现。 准确“把脉”“驻扎在银

川的软件厂商很少，零售业通常采用的是财务通用软件，诸

如用友、金蝶等比较综合的财务软件，而我们的需求很明确

，系统要体现流通业和电器行业的特点。当时我们在几家软

件厂商中进行对比，最后大有时代这套新开发的电器连锁系

统，由于其体现了ERP的可移植性，更适合我们企业目前的

经营模式。”冯炯炯强调。 流通业态对系统的要求首先体现

商品的流转过程，要求系统能够及时反映货品的进销存情况

，同时需要管理进销结算和售后服务；电器行业对流程则要

求更高，电器流通业和其他行业差异很大，销售链的“触角

”比一般消费品要更深，百货超市的日用品在顾客付款结算

以后，销售过程基本结束，即使日用品有售后服务，时间也

是很短的，退换货的过程也很简单。 电器商品则有其自身的

特殊性，作为目前国内最有竞争力的产品，要求经销商提供

上门送货服务和售后的维修、安装等服务。因此从经销商成

本角度必须考虑集中配送，同时需要售后回访，还有可能上

门安装、维修。而对经销商而言，拥有一支掌握各种品牌、

各种电器型号的安装队是不可能的，而每家电器厂商都有完



善的售后服务和安装服务等，因此经销商可以充分利用供应

商的资源，货品不入经销商的流通库，由供应商来配合完成

电器的销售。这一系列流程和操作均是在多方协同配合下完

成的。 这些行业特征在系统模块中具必须体现和客户的服务

关系以及售后商品的服务承诺，还有和供应商的结算，“财

神连锁3000”的模块中“销售方式”和“收款单”下面有不

同的定义项，收款单包括集中送货、带货安装、柜台提货、

本地库房提货以及租柜台联销等形式的零售，数据流相应的

流向不同的业务形态。 “数据录入‘收款单＇以后，顾客的

基础信息就被保存在同一个数据库，同时形成‘售后模块＇

，集中反应顾客的采购信息、个人信息和售后服务信息，“

财神连锁3000”可以把这些信息按照我们的需求重新分类，

形成一个数据共享的动态管理。”冯炯炯进一步指出。 在管

理供应商方面，银川大中电器会定期地对顾客回访，核对供

应商的安装过程。和供应商结算是在为顾客安装完商品后，

以收款台打出的“销售票”为结算依据，并且附有“商品安

装到位并且顾客满意”的字样，来进行商品结算。 “最重要

的是电器产品属于耐用消费品，产品本身的管理流程比普通

消费品要长得多，家电产品有售后服务、安装、维修，对品

牌认知度也比较高。”大有时代总经理杨焰清一针见血的指

出。 对于商品管理，一般消费品只需要把规格、型号确定就

可以，品牌效益不明显。而对于电器产品，它的后期市场分

析和管理要求很高，比如进货量、销售情况、某一时期某一

时刻的销售量，哪一种品牌销售好坏，这些都是系统模块商

品管理的基础数据要素。来源：www.examda.com “商品名称

”会按照品牌、型号、类别的标准分得很细，比如白电和黑



电，白电中又分为冰箱、洗衣机等，仅是同一品牌的空调会

分得很细。目的是在决策者进行数据分析时，可以根据这些

商品销售量差异和库存量大小，判断顾客的需求和喜好。这

些数据分析，直接为进货和采购提供决策参考，从而降低采

购成本和库存成本，提高企业获利能力。 也正是由于电器商

品的特殊性，管理系统在商品样品管理、礼品管理、样品管

理、赠品管理和次品管理等环节和一般消费品都有差异。比

如价值上万元的背投彩电样品，经销商就需要单独管理，从

开始的样品经过展示中的损耗最后可能作为赠品或折价作为

商品进行销售。而一般消费品则无所谓，很快就会消费掉，

贬值的可能性比较小，折价就可以直接处理。 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 


