
管理信息系统产生的背景

□ 信息是一种资源

在过去的 30 年中，各行各业往往都有不少管理人员和行政首脑孤立地看待数据处理和

计算机。造成这种看法的原因是，数据处理(DP)和信息服务(IS)人员不愿使用容易被用户(即

“使用”计算机的人员)理解的语言同用户进行交流。管理人员对这种交流缺乏兴趣和无能

为力，导致延缓了计算机系统的开发，从而在许多其它方面助长了闭关自守和冗余劳动的现

象。

在用户同信息服务人员的交流方面，没有一个单位指望能做到尽善尽美，但是，确有某

些单位已经取得了比较好的成功经验。用户同信息服务人员配合默契的一些单位认为：这种

成功的原因在于，用户已经掌握了计算机和信息资源管理方面的基本知识。可见，用户管理

人员掌握这方面的知识是非常必要的。诚然，信息服务专业人员是具备这方面知识的，但是

要使用户管理人员获得这些知识，就必须通过正规的学习、阅读和实践。

妥善处理用户同信息服务人员之间的关系，可以加强双方的互相配合。为了建立和维护

一个高质量的信息系统，各方都必须尊重对方的意愿。系统质量的优劣是直接与用户同信息

服务人员之间互相配合的好坏成正比的。

凡是那些不愿意掌握有关计算机和信息资源管理方面基本知识的用户管理人员和行政

首脑，必将成为落伍者，特别是在当前这种鼓励用户直接参与信息系统开发过程的发展趋势

下。过去，用户管理人员在很大程度上是依靠信息服务人员来推荐、开发和实现所需要的信

息系统的。鉴于信息服务需要不断的发展变化，现在把鉴别和提高系统的责任留给了用户

——这也是理所应当的。用户更多地参与信息系统的开发，这种趋势早在 70 年代中期就开始

了，而且，自那时以后不断地发展，现在已进入了信息服务人员同用户合作的时代。因为只

有用户更了解他们自己想从信息系统中得到什么。

用户参与信息资源管理(IRM)的典型事例表现在分布式数据处理(DDP)方面。在这方面，

用户不仅要参加系统的开发，而且还要负责管理系统运行所需要的硬件设备和人员。

直到最近几年，人们才认识到：信息是一种资源，必须把这种有价值的资源加以利用，

不使其白白浪费掉。在竞争激烈的环境里，管理人员和行政首脑必须有效地利用信息，不然

就难以立足于不败之地。过去，管理人员仅仅把计算机看成是省钱的工具，而现在，计算机

被看成是创造利润的工具。每个公司都有大量的、尚未发掘的、可利用计算机和信息资源的

潜力。发掘这种潜力所需要具有的计算机和信息处理的知识水平，是大多数管理人员和行政

首脑力所能及的。

下面给出的是这种抵制非自主开发的产品之倾向是怎样影响到系统成功的上千个例子

之一。个规模很大的大学的校长突然决定买一个价值 8万美元的成套的学生信息系统。而该

大学的系统人员和程序设计人员一直渴望着有机会被批准自己内部来开发这样一个系统。而

现在，在未征求他们意见的情况下，就通知这一决定。在大约过了三年，并且花了 30 万美

元之后，这个项目流产了。后来一个顾问把这次失败归结为抵制非自主开发产品的倾向。这

类情况经常反复出现。

我们所以提到这种倾向，是为了强调在决策过程中整体考虑的重要性。尽管分析员和程

序员是由信息服务经理负责的，但是用户管理人员也应该清楚地知道他们做出的有关成套软

件的决定会影响到分析员和程序员的态度，甚至会影响到他们业务上的发展。考虑到这一原

因，用户管理人员应该特别注意征求分析员和程序员以及信息服务管理人员的意见。当所做

的决定得到这些人的支持后，实现起来就容易得多了。



□ 对用户的忠告

1.“没有一个成套的软件系统是万能的。”一个库存控制系统在 ABC 公司可以工作并受

到人们的欢迎，并不意味着该软件包在 XYZ 公司会得出同样的结果。对每一个软件包应该谨

慎地进行评价并且极其小心地付诸实现。一个成套的软件系统可能是有好处的，但不能指望

它解决所有的问题。

2.“不要当第一个买主”。这是很遗憾的事，因为许多软件商号对买主只承诺就他们的

软件进行例行的现场测试。也就是说，在这些软件包实现之后很少考虑进行全面地测试和调

试。

3.“在一个软件包正式投放市场之前，不要与卖主签订购买合同”。即便某个公司已经

成功地使用了这一软件也不能这样做。因为在某些情况下，有的软件商试图推销一些不成熟

的系统(比如，资料短缺、软件不完全等)。

4.在没有深入查看有关资料并且观看该系统的一次完整的表演之前，“不要假设软件包

只需要少量的修改”。将要受此推荐的成套系统影响的所有业务方面的管理人员都应当仔细

地检查该系统的每一方面，并且提请信息服务管理部门注意系统需要修改的那些方面。

5.“在完成或大部分完成用户验收之前，不要往下进行”。成套的软件包必然要求某些

用户在有些方面作出妥协。而在签合同之前，尚未认可系统的用户将不愿意作出必要的妥协。

这一点很可能最终推迟了系统的实现，有时甚至会引起项目失败。

6.“采购价格可能只表示安装成套系统全部成本的 25%”。通常都把修改部分的开销估

计得太小，而且在经济分析中不加考虑，然而，这种修改可能而且事实上也是昂贵的，几乎

在所有情况下，修改部分的开销都是系统实现的一个主要成本。

7.“专利软件的转换和实现阶段并不容易”。实现一个系统(无论是内部开发的还是购

买的)是一个困难的任务，而管理人员应该预料到这些类似的问题。


