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信息化--零售业的制胜法宝
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    随着零售业的全面开放，国内企业在信息化应用上的弱势逐渐显现，服务水平、经营水平决定企业的生存，而信息化的应用则成为决

定这一切的根本。我国零售企业信息化无论从重视程度还是应用水平，都与国际水平存在很大差距。据调查显示：我国连锁零售企业月平

均资金周转次数仅2.5至7.5次，而发达国家大型零售企业普遍达到15至30次。国内流通企业投在信息系统中的资金只占其销售额的0.1％

至0.3％左右，而国外一般占到1.2％至2％。国内流通业正积极面对全球化的竞争，同时也面临着全新的转折。 

    双汇软件公司总裁刘小兵说：如何迅速跟进信息化的建设和应用，从而积极突破自身，将决定企业能否立足，并获得更大、更长远的

成功。信息化使国内流通企业产生了巨大的变革，这主要体现在采购成本、销售成本、仓储成本和配送成本的降低。这四项成本的降低，

使流通企业首先具备了成本上的优势，企业将这部分成本通过降价方式让给顾客，进而从根本上增强了自己的竞争优势。”他分析认为，

要降低流通企业的采购成本，就要解决供货商回款的问题。一个大型连锁流通企业，下面每个门店都可能供应上千种商品，要面对上百个

供应商，如果每个门店都要单独和供应商结算是不现实的。可行的办法就是把各门店的供货数据集中起来，而这样数据量将异常庞大，手

工结算极易出错。他认为；降低销售成本的方法主要可以通过两种方法实现:第一，每个门店要实现对几千种商品的管理是一件非常困难

的事情，而通过信息系统为供货商设立相应的管理权限，问题当即迎刃而解。第二，信息化管理系统将门店打理得井井有条，只需投入适

量的普通工作人员即可胜任，这样一来人力资源的成本自然得到了很好的控制。此外，流通企业还要实行统一配送以降低仓储成本和配送

成本。 成本显然是影响流通企业兴衰的生命线，而现代流通企业率先引领信息技术的改革，有效控制企业的运营成本，无异于主动掌握

企业繁荣的生命线。国内零售业必须及时更新观念，积极应用信息技术。这样，至少在信息技术应用上，能及早和外资零售业站在同一起

跑线上。 

    2003年，中国连锁经营协会和IBM公司在14个企业12个城市共同做了一个市场调查，结果显示，消费者在超市以及大卖场里最关心的

是食品安全。第二位是要购物方便，始终有货，而价格问题则放在相对次要的位置上。这些都是消费者的需求，超市需要根据消费者的需

求决定企业的经营策略，而这些信息就需要依据大量的数据采集。零售业的竞争焦点集中在运营水平和服务水平上，而不仅仅是单纯的网

点扩张。 

    IBM 电子商务行销经理林守常认为零售业随需应变有四个关键点:第一个重点就是以消费者为中心，怎么让企业为消费者提供最好的

服务，让消费者觉得零售企业是为他服务的，产品是最好的，价格是最低的。从客户的体验来讲，今天的消费者面临着很多选择，从大卖

场到超市到便利店，消费者对价格、服务的要求越来越高。这就需要零售企业根据客户的需求来提供他们需要的产品，培养忠诚的顾客。

零售业重要的是打品牌，这是很重要的。第二方面就是从供应商方面要配合客户的服务。需求跟供应是连接的，目的是客户的需求可以及

时与供货商共享。第三方面就是提高员工的生产力。其实零售是一个服务性行业,每个商家每个门店卖的东西差不多,价格也差不多，惟一

影响到客户的是服务。所以从生产力来讲，要把店铺的一些技术信息带到每一个员工那里，包括配送中心的员工、后勤的员工，让每个员

工可以用信息来帮助自己。 

    普尔斯马特中国企业技术总监詹宏勇介绍，在普尔斯马特，信息系统包括三个方面，第一是硬件，第二是网络架构，第三是软件部

分。今年普尔斯马特在软件架构上要有新的发展，主要是数据品牌的建设。数据交换平台也要架构在内部数据交换上，希望能够效率更

高，更多地降低成本，给顾客提供更好的服务。 

    林守常认为，IBM提出的随需应变不是新的技术，而是一个心态。零售业如何把自己变成一个随需应变的企业，这是一个长远的旅

程。 

    很多业内人士都表示,目前国内零售业POS的应用已经很普遍，但大部分是把POS作为收银机，没有进行数据管理。POS不仅仅是收银

机，它可以存储大量的数据。这些数据可以帮助你管理门店、管理员工、管理商品。如果商家只用POS来收银，就永远不能走下一步。中

国零售业第一步要做的是尽量应用你的POS数据。这包括产品促销的效率、产品的组合、价格等问题，可以研究到价格的变动对需求的影

响，可以看到时段的问题、产品放置问题等等。可以研究整个店铺的设计、产品的配合、价格配合、服务增加等等。 
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