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中国成长型企业最佳实践 的力量

北京玛亚诺服装服饰有限公司

指标化管理 数字化决策

案例分析 

北京玛亚诺服装服饰有限公司是集营销、研发和生产为一体的企业，在品牌创立之初即

以“DESIGN IN CHINA”的品牌理念指明品牌，产品以商务休闲的西服为主、包括大衣、套装、

休闲西服、夹克、衬衫、毛衣、T 恤等主要产品，及领带、皮包、皮带、皮鞋等配饰。公司营

销网络遍布全国各地。公司下设 20 余家直属门店和 20 余家加盟店。

随着消费者个性化需求的提升，要求玛亚诺必须加大新品的研发，增加每季度新品投放量，为避免库存积压，必

须以小批量上市，根据市场反馈，及时调整计划，进行翻单追加投放，或者停止供应，加上服装的生产加工周期短，

往往要受制于服装原料到货的准时性及其质量，由于某些原料的货期调整而导致生产计划的频繁变更，上述管理难题

都需要一个完整的信息化系统来支撑，实现从生产到销售的快速反馈。

基于此，北京玛亚诺的管理者们经过多家软件厂商对比，于 2010 年 7 月选择了用友 U8+ 财务供应链 + 分销，

随着企业希望借助数据进行考核与决策的要求越来越高，企业希望在经营的过程中，能对企业要管理的各块业务分解

成指标进行绩效考核，所以，玛亚诺于 2012 年 1 月在原 U8+ 产品应用的基础上，又拓展了 U8+ 预算 + 商业分析系统。

玛亚诺通过全面部署 U8+ 信息化系统，帮助企业有效解决了他们在数据化决策面前所面临的一系列难题，帮助

企业实现了：

规范了企业基础数据管理：
借助用友 U8+ 信息化平台，一方面重新梳理了企业数据源，包括产品编码、工艺编码与物料编码，另一

方面重新规范了各块业务流程，明确了各块业务管理与控制的节点，有效实现了企业风险与内控管理。

搭建了一套指标数据分析模型：

借助用友 U8+ 信息化平台，搭建了一整套符合玛亚诺管理需求的指标数据分析模型，包括店铺管理、商

品管理、客户管理、店员管理等，通过对应的指标判断业务的合理性与关键问题所在，不断优化企业业务流程，

比如以前商品直接入库到总仓，再调拨到直营、加盟，周期比较长，影响了正常的经营，现在直接分仓入库，
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玛亚诺 U8+ 信息系统架构
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应用效果

玛亚诺借助用友 U8+ 提供的完整数据源，实现有效精准的数据采集，一切都以数据说话，把数据作为工具进行

业务管理，将外部管理变为内部管理，帮助企业实现了指标化管理、数字化决策。 

玛亚诺信息化管理实践表明：许多企业将 BA 定位为“关着门”的产品，因为涉及到大量的核心数据，

所以仅对管理层开放。而对于玛亚诺来说，将其打造成“上下贯通”的工具，从企业的基层员工、中层管

理者到高层管理者都能通过 BA 做出经营判断。玛亚诺要求每一级的员工都去了解这一层级最重要的是什

么，在实际的 BA 应用过程中，每一级人员面对的关键点也不一样。由此我们可以看出企业只有明确自身

的经营目标与业务考核指标，才能借助信息化工具进行精准的数据统计和分析，才能让 BA 真正为企业智

能决策提供有效服务。

加盟优先，按照配比原则直接调拨到加盟 60%，直营 40%，有效缩短了商品流转周期，提升了企业竞争力。

精细的指标化管理：

通过 U8+ 信息化平台 , 把设计商品、企划点、实际卖场（客单、见单、VIP 占比、出样成交率）等都分解

成一个个指标，通过体系化的指标库考核业务，使得各项业务不再凭经验说话，而是按照指标进行绩效考核。

产、供、销紧密结合、高度协同：

通过 U8+ 信息化平台，将生产制造、渠道分销及终端零售紧密结合，相互通过单据协同共享业务信息，

提高了供货及时性，减少了单据重复录入及人为操作的出错几率。

掌控渠道，决胜终端：

通过 U8+ 分销零售系统实时掌握遍布全国的办事机构及门店的经营及库存情况，为企业合理调配库存、

快速扩张终端提供可靠数据支持。

企业感言

玛亚诺通过用友 U8+ 商业分析对其服装的品类结构、品牌价格成本结构、品类的采购数

量结构、号型结构、款式结构等进行多维度多指标的分析，通过这些业务分析，让玛亚诺的管

理效率提升。 

很多人认为商业分析更多的是一种企业运营“结果”的呈现方式，但实际上在“结果”的

背后，对运营过程的分析把控，才是企业更为关注的，这一点在马亚诺的商业分析应用上表现

的十分显著。
北京玛亚诺服装服饰有限公司副总经理 郑鹏飞

库存投销差分析：服装行业的库存管理中有一个投销差概念，企业关注的结果是产品产销比和资金回转率，若

要达到目标，则需控制投销差。过去是提前一个月去看目标差距，然后做相应的促销活动。应用 U8+ 商业分

析之后，做到了每周一次对投销差进行管理。历史同期的投入、销售比及产品销售周期对投销差进行预警。

商品管理分析：通过不同的指标分析，指导业务，比如通过库存金额占比、库存结构可以给特卖会抽货作参考，

透过订货会订货结构分析的差异反应直观看到产品销量，透过订发货监控表、单款订货质量分析看每一季订货

眼光的好坏，透过大类尺码组销售号型分型按总量的比例下生产的量。

商品企划分析，通过不同的指标分析，实现了以客户为中心，年龄段消费分析、尺码消费分析，从而不断优化

库存，并可以清晰了解主客户群体在哪里。

减少风险，提升预测性，马亚诺的生产是委外的，属于设计师型品牌，受国内男装市场的产业环境影响，其整

个业务主要停留在期货方面。一般面料周期最长需要两个月，加工周期基本也要一个月，产品周期长是一个巨

大的风险，就是要去“赌”，而 U8+ 商业分析的作用就是赌得更准。 




