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《ERP理论与实践》

内容概要

《ERP理论与实践》注重理论与实践的结合，不仅详细讲述了ERP的原理和流程，还从软件工程的角
度介绍了ERP系统的架构和操作。有利于理解ERP原理，有利于熟悉业务流程，有利于掌握表单应用
，有利于培养学生尤其是高年级学生的综合能力和创新精神，这是得到广大读者肯定的特色。
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术期刊上发表系列学术论文，主编ERP相关教材4部，曾获江西省教学成果一等奖、江西省科技进步三
等奖。

Page 3



《ERP理论与实践》

书籍目录

第1章ERP理论与企业业务流程 1.1 ERP理论概述 1.2 ERP理论的形成过程 1.3 ERp信息集成策略 1.4企业
业务流程 1.5业务流程导向思想带来的影响 习题 第2章物料管理 2.1物料管理概述 2.2物料管理信息 2.3库
存计划 2.4库存管理 习题 第3章销售管理 3.1销售管理概述 3.2销售管理业务流程 3.3 ERP销售管理系统
3.4销售管理流程案例 3.5销售预测方法 3.6销售需求分析 习题 第4章计划管理 4.1基础数据 4.2计划业务
流程 4.3经营规划和销售与运作规划 4.4主生产计划 4.5物料需求计划 4.6能力需求计划 习题 第5章采购管
理 5.1采购管理概述 5.2采购业务案例 5.3采购订单管理 5.4采购入库管理 5.5采购账务管理 5.6供应商管理
习题 第6章生产管理 6.1生产管理概述 6.2生产订单管理 6.3车间工序管理 6.4生产订单的关闭与结算 习题
第7章财务与成本管理 7.1账务处理系统 7.2财务业务一体化的实现 7.3成本核算系统 7.4作业成本法 习题 
第8章ERP实施 8.1 ERP实施概述 8.2实施人员要求 8.3 ERP实施方法 8.4 ERP实施案例 习题 第9章ERP扩展
9.1供应链管理 9.2客户关系管理 9.3 电子商务 9.4云计算ERP 习题 参考文献

Page 4



《ERP理论与实践》

章节摘录

版权页：   插图：    下面以用友ERP—U8系统为例，详细介绍销售业务流程。 销售管理的第一步要完
成开拓市场、进行市场销售预测、制定销售计划、产品报价等业务。销售部门要对企业的客户进行分
类管理，维护客户的相关档案信息，制定对客户的合理的价格政策，以期建立稳定、长效的销售渠道
。同时，他们还要根据市场需求信息对相应产品的销售情况进行预测，即通过对历史的、现在的销售
数据进行分析，并结合市场调查的统计结果，对相应产品未来的市场情况及发展趋势作推测，以指导
今后的销售活动和生产安排。企业结合客户订单、市场预测和生产加工等情况来制订销售计划，对将
来不久的一段时期内企业的销售品种、每个品种的销售量以及产品的销售价格做出安排。对中小企业
而言，其销售计划一般按月制定。某些企业，也可能针对不同产品、不同区域或者不同的销售人员制
定相应的销售计划。有了这些准备工作后，销售人员就可以和客户进行实质性的沟通与接触，即报价
、提供售前服务、提交售中、售后服务的承诺，以争取获得最优的订单。 第二步，企业根据客户需求
的资料、交货信息、产品相关信息和其他的注意事项来制定销售订单，并根据企业自身的生产可供货
情况、产品报价情况和客户信用程度高低情况来确认销售订单。销售订单的数据输入界面参见本章
第3.4节的图3—5。接下来，这些订单信息就被传递给生产计划人员，以便安排生产；进一步，它们的
分解信息（由MRP计算完成）会传递给采购、生产、委外和库存等部门，以便安排供应。之后还要进
行订单跟踪，这些反馈信息也属于订单管理的内容。销售部门还要按照销售订单的交货期及时组织货
源、下达提货单、组织发货并将发货情况转给财务部门。货物发出后，销售部门要制定发票并发送到
财务部门记账，销售专用发票的数据输入界面参见本章第3.4节的图3—7。如果客户要求退货，财务部
门要作相应处理，如开具红字发票以冲抵销售收入。虽然销售货款结算是财务部门的任务，但是对于
拖欠货款的客户，销售人员要做好收款计划，并配合财务人员向客户催款。 第三步，销售人员要向客
户提供售前、售中和售后服务。销售完成后，销售人员要记录相关信息，以备其他人员对各种销售信
息进行汇总统计分析。这种分析主要针对各产品的订单订货情况、销售情况、销售发货情况、订单收
款情况、销售计划完成情况以及销售盈利情况等资料，从地区、客户、销售人员和销售方式方法等多
个角度和侧面进行统计分析。
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编辑推荐

《ERP理论与实践》适用于经济管理类和软件工程类学生的学习，以及企业的相关培训。
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