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我应该发出 ERP RFP 吗？ 

全球有成百上千家企业资源规划 (ERP) 解决方案供

应商。在开展挑选 ERP 供应商的项目时，不可能与

所有这些供应商都进行接触。不断缩小这一领域供

应商的范围，直到最终敲定最适合的入围名单（通

常被称为“最终候选人名单”）是项目成功极为关

键的一步。通常可借助征询建议书 (RFP) 及相关的 

RFP 流程来确定 ERP 供应商的最终候选人名单。 

不过 RFP 如果管理不当，可能会过分关注技术功

能 - 这将是一条危险的道路。制造业领导者将 

ERP 视为必不可少的业务和战略工具。然而，

Panorama Consulting Solutions 进行的研究表明，

选择的项目中有 72% 具有相对于业务重点的功

能。这就解释了为什么 60% 的 ERP 实施达不到

一半预期效益。要了解更多相关指标，请参阅此

相关的信息图，确保您的 ERP 选择流程以业务为

为驱动力，这对项目的成功至关重要。 

无论 RFP 在以业务为中心的 ERP 选择过程中是否占

有一席之地，都存在相应的有根据论据。然而，真

正的问题不在于您是否应该发出 RFP，而在于如何

制定出适合的 ERP 供应商最终候选人名单，帮助您

实现战略目标 - 以及 RFP 是否有助于实现这一目标？ 

在本文中，我们将首先考察传统 RFP 的优缺点，探

讨使用 RFP 的优点。然后，我们将专注于应用这些

优点来编制出“战略性 ERP 合作伙伴最终候选人名

单”。 

 
传统 ERP 选择方法的优缺点 

客观性 

几乎所有选择解决方案的项目中，都存在对这家或 

那家解决方案供应商的偏见 - 借助有效的选拔过程，

可避免这种情况。例如，在原先公司中拥有正面 

ERP 解决方案经验的 CFO，有可能会在 RFP 中针对

新的 ERP，创建反映对旧 ERP 偏见的指标，就算之

前的 ERP 并不太适合该 CFO 目前所在的组织。 

通常，RFP 是以前选择过程中所用 RFP 的翻版，并

以此作为新选择过程的起点。例如，或许有人在原

先的公司中使用过旧的 RFP。但问题在于，旧 RFP 

并没有反映出目前业务现实和背景，甚至没有反映

出新 ERP 所需的技术类型（例如，根据没有涉及云

计算）。 

在任何决策过程中，控制偏见的有效方法是列出各

项要求，然后根据这些要求来测评各方案是否适用。

这是传统 RFP 在 ERP 选择过程中的一个重要优势，

也是防止内部偏见的一种特别有效的工具。 

但是，RFP 本身并不能保证您能客观地制定“战略

性 ERP 合作伙伴最终候选人名单”。组织有多种充

分的理由来利用第三方的专业知识帮助选择供应商，

这只是其中一个理由。这些第三方的服务水平参差

不齐，有的能进行基本指导，有的可帮助编制 RFP 

问题，还有的能全面管理供应商选拔过程。 

在与第三方合作时，组织很难确定哪个是客观建议，

但这样做是十分重要的。解决此问题的一种方法是

提出诸如下面的问题： 

• 在最近的 50 个 RFP 中，三大 ERP 供应商选择的

是哪些？为什么会选择这些 RFP？ 

• 如果将通过第三方来管理整个过程： 

· 通常会对多少供应商进行评估？ 

· 如果向 ERP 提供商发送了 RFP，通常收到 

https://go.qad.com/NA-US-FY17-NUR-EffectiveEnterprise_MS-Rapid-Response-to-Change.html?utm_source=blog&amp;utm_medium=post&amp;utm_campaign=na-us-ee&amp;utm_content=bp-insanity
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的 RFP 回复有多少？ 

· 如果我们的标准是根据数据库运行的，那

么 ERP 供应商的信息多久更新一次？ 

• 您和在规模、地理范围和行业方面与我们相

当的公司合作频率有多高？你有这些公司的

参考资料吗？ 

有关可能对使用 RFP 有益的其他问题，请参阅

本文的最后一部分。 

迅速缩小范围 

RFP 最明显、也可以说最大的优点是能够将对大量 

ERP 软件供应商进行筛选，使范围最终缩小到只包

含少数几家。与一大批供应商进行深入探讨是不现

实的，也是效率低下的。 

“战略合作伙伴最终候选人名单”应该通过一套与 

ERP 战略完全一致的合理标准予以确定。如果在 

RFP 中清晰阐明这一点，一些供应商在确定自己不

合适后，会很乐意退出角逐。ERP 合作伙伴关系应

该是双向的。 

 

另一方面，如果有满足 RFP 要求的整体上线方法，

则此优势可能会受到限制，其中包括复杂的高级功

能，不能与战略需求或特定业务流程重新关联。这

可能会导致项目各方的意图混淆，而导致有风险的

功能优先选择过程。 

专注于功能优先 

运营效率的源头是流程如何支持业务战略；

ERP 软件并不是源头。但遗憾的是，72% 的 

ERP 选择项目都专注于功能优先。首先确定可

用功能，然后确定这些功能如何适应目前（或

未来）的工作方式，这种做法并不是理想的  

ERP 选择方法。采用此方法时使用 RFP 可能会成为

您选择过程中不应有的转折点。它会导致您逐渐偏

离对 ERP 战略角色的责任，而朝着试图利用“高级

软件功能”、成本更高的复杂整体上线项目之路走

去。 

根据 Panorama Consulting Solutions 的研究，正是这

种重点偏离问题，成为导致 55% 的 ERP 实施超出

预算，21% 的实施失败，75% 的实施比计划时间更

长的主要原因。 

您需要为 ERP 项目制定一个统一的战略目标，并征

得主要利益相干方的同意，采用可量化的指标来衡

量是否成功达成目标。在实施前后捕获这些指标，

以帮助衡量实施成功与否。 

如果您尚未着手定义目标和指标，则应重新评估是

否已准备好开始与 ERP 供应商联系。这可能是一个

棘手的问题，但解决了此问题能给以后带来好处。

虽说不这样做能更快捷地进行实施，但可能会给 

ERP 投资增加本可避免的风险。 

如果使用关联目标和指标定义了关键战略一致性，

则 RFP 将反映出一组合理的功能，这些功能与高

级别战略一致，支持 KPI 和运营流程，帮助您应

对行业的独特挑战。 

持续改进 

许多 RFP 以软件为中心 - 实施软件、支持最终用户

并调整适应供应商 KPI。对于以功能为中心的选择

过程，这可能看起来是一个合理的进步：软件上线，

最终用户得到支持，供应商的服务时间足以在整个

生命周期内修补和更新 ERP。 

https://blog.qad.com/2017/01/like-fighter-jets-erp-project/
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过往历史表明，制造业中唯一保持不变的是变化。

您目前的业务流程并非一成不变，因此，ERP 也

应相应变化。上线并不是战略性 ERP 合作伙伴关

系的终点，而是这一关系的起点。用于确定“战

略性合作伙伴最终候选人名单”的要求中，应考

虑到供应商的敏捷性，满足目前的需求及 10 年

后的需求具有同等重要性。 

运营效率的源头是通过软件支持的流程，并不

是软件本身。随着市场性质的变化，您需要改

变流程。一个不够敏捷，无法跟上变化脚步的 

ERP 解决方案最终会失败。 

 

四步敲定“战略性 ERP 合作伙伴最终候选人名

单” 

我们从传统的 RFP 方法中提取了有用的元素，将其

与战略重点相结合，将选拔过程分为四步，帮助确

保您制定出适用的“战略性 ERP 合作伙伴最终候选

人名单”。 

1. 明确定义统一的 ERP 策略和指标，以推动

执行问责制。 

首先，确定决定业务战略成功与否的关键因

素。然后，定义具体成果以及如何将这些成

果作为指标进行衡量。要了解相关示例，请

参阅博文：指标重要性：使 ERP 与业务战略

保持一致。 

指标应该是公司业务战略与实现该战略的关键

运营流程之间的重要联系因素。如果希望改进

流程和成果，请使用二级和二级指标作为诊断

参数，以识别和优化相关业务流程。 

2. 评估和招聘专家 

确定是否需要第三方专家。严格评估专家的客

观性、掌握的行业专业知识以及将 ERP 战略融

入到敲定“战略性 ERP合作伙伴最终候选人名

单”的能力。请参阅本文前面的“客观性”部

分，了解有助于评估第三方客观性的问题。 

3. 针对“战略性 ERP 合作伙伴最终候选

人名单”制定标准 

与您的专家合作，将策略和预期结果分解为相

应的设定标准。请包含以下问题，认真考虑有

强烈意愿与您合作的 ERP 供应商回答的这些问

题。这昭示了值得您进行战略性 ERP 投资的战

略合作伙伴关系。 

· 贵公司将如何与我方合作，以确保 ERP 在战

略上与我方业务保持一致？此支持的提供频

率和成本是多少？您组织中会安排谁来负责

此项工作？ 

· 我方将通过对我们组织重要的关键绩效指标

来衡量持续改进工作。贵公司将如何支持我

方的持续改进工作？ 

· 贵公司如何帮助对我方业务至关重要的模块

保持最新版本，而对资源的影响最小？ 

· 贵公司在多大程度上可调整并应对我方所在

行业的独特挑战？ 

4. 牢记长期目标 

请牢记，这是为了制定出最适合满足您当

前和未来战略目标的供应商最终候选人名

单。只有通过持续改进其中的每一步，才

能实现这种战略一致性。最重要的是，将

您的标准聚焦在这一战略要求上，可帮助 

https://blog.qad.com/2017/01/constant-manufacturing-change/
https://go.qad.com/NA-US-FY17-NUR-Effective-Enterprise_00-Mint-Jutras-WP.html
https://blog.qad.com/2017/01/metrics-matter-align-erp-business-strategy/
https://blog.qad.com/2017/01/metrics-matter-align-erp-business-strategy/
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                                                     您找到合适的战略性 ERP 合作伙伴，他将与您持 

                                                     续合作，助您实现战略使命。 

 

是否发出 RFP？问题不在这里 

ERP 选择项目对您的组织来说是一项巨大的投资，

有风险也是机遇。用于确定战略性 ERP 合作伙伴

的工具不应增加风险。虽然传统的 RFP 具有多种

优势，但它只是一种工具。此处的指导原则将有

助于在一定情况下使用该工具，并指导您成功得

出符合您战略目标的“战略性 ERP 合作伙伴最终

候选人名单”。 

要更充分地了解 QAD 如何帮助您公司的 ERP 与业

务战略更好地保持一致，请通过以下方式联系 

QAD：致电+ 1-805-566-6100 或发送电子邮件至 

info@qad.com。 
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