
靠銷售人員拜訪客戶或者靠CALL CENTRE的優質服務，你只完成了客戶關係管理的第

一步，之後呢？別讓他們在公司龐大的資料庫裡迷失，如果這樣的話，你失去的不僅僅

是潛在價值，更是為管理革新自建藩籬。 

當你的公司擁有了CRM和 ERP，錯覺往往產生於︰你把所有的客戶捆綁在龐大而冰冷

的高科技系統中，你擁有了他們。而現實是，很多大的組織和自動化流程都是一個部門

一個部門進行操作，比如ERP自動化做財務和製造，CRM做銷售和營銷，針對同樣一

個客戶的訊息往往分散的存放在複雜系統的某個角落，整合價值很難體現。因此，你可

能失去全面進行判斷的機會，機器，永遠無法進行複雜的推理和決策。500強的很多大

企業往往都面臨著資料質量不高的潛在風險，“IT並沒有真正發揮作用，資料本身應該

是企業管理最重要的原素之一。”Informatica主席兼首席執行官 Sohaib Abbasi對《環球

企業家》表示。 

  

 

  

Informatica於 1993年創立於美國加州，1999年在 NASDAQ上市，雖然最初是從資料倉

儲產品起家，但如今其產品線已經延伸到了資料整合、資料質量、資料遷移、資料同步、

核心資料管理等多個領域。作為全球領先的企業資料整合解決方案獨立提供商，

Informatica對企業資料管理中產生的資料孤島和訊息碎片格外在意。第三方統計數字表

明︰全球企業每年因為資料質量問題產生的價值損失高達 6000億美金，Informatica正試

圖在這個領域成為藍海領導者。 

  

對於成長型的中國公司而言，資料管理的緊迫性正在與日俱增。在市場拓展和成本壓縮

的權衡中，企業已經越來越重視透過 IT系統節約成本的潛在可能性。一般來說大部分公

司透過兩種途徑完成，其一是降低硬體成本，另一個是降低和開發相關的人力成本。例

如上海電信，它每天處理的CDR的資料記錄高達 150萬，對這樣高的資料流量來說，十



分之一的績效提升都將帶來極大的成本收益，在採用了 Informatica的資料整合解決方案

後，上海電信的績效提升了 6倍。而跨國公司早已受惠於 IT資料管理帶來的直接收益，

最典型的例子是電信業的領導者摩托羅拉，在重新構建的資料整合解決方案後，實現了

每個月高達 1500萬美金的成本節約。雀巢公司，也正在嘗試資料改革計畫，希望由此帶

來 16億美金的直接收益。“我們幫助客戶在 IT 系統績效上用更少的錢辦更多的事。” 

Sohaib Abbasi說。Informatica同時也在透過提供多樣化服務產品來鞏固市場領導地位，和

其他那些每4─5年推出一個新產品的公司不同，Informatica每個季度都有新的產品。在

過去 12個季度當中，有 11個季度公司都有新的產品發布。 

  

在中國為代表的新型工業化國家的高速成長帶動下，2007年 Informatica實現了連續三個

財年增長 20％的業績提升，同時也證明了其重點地理區域擴展、資料倉儲外增長計畫和

技術領先戰略的階段性成功。Informatica的商業模式在於堅持第三方咨詢和軟體提供商

的定位，透過和硬體系統整合公司合作來確立自己的第獨立三方定位。值得一提的是，

雖然咨詢顧問部門對收入貢獻達到 17％，公司仍保持和埃森哲(Accenture)等國際巨頭的

緊密合作，Sohaib Abbasi笑談到︰“ Informatica在全球員工只有 1300人，可是埃森哲內

部熟悉 Informatica的技術人員遠遠不只這個數字。” 

  

 
  

作為首席執行官，Sohaib Abbasi擁有 20年的Oracle管理經驗，也正是在這家系統整合公

司的飛速成長中，他將資料訊息安全和管理的重要性根植於心。在Oracle擁有 30人規模

和年收入 400萬美金的時候，他加入其中，而對於 Informatica過去 3年從 200多人到 500

人公司規模的擴張，更讓他相信兩家公司在初期市場具有同樣的發展機遇。而機遇來源

於，IT系統演化和進步中成本和績效的科學匹配。 

  



對於在中國市場已擁有國家電網、海爾集團、深圳航空和上海電信等大型客戶的

Informatica來說，未來的新的增長點和利潤貢獻將來自中國。“我一點都不懷疑。未來

中國市場將發揮非常重要的作用。” Sohaib Abbasi談到中國管理團隊在全球戰略中有可

能的提升時如是說，這位畢業於伊利諾香檳分校的紳士，談到中國機會眉宇間不時展現

出進攻性的雄心。  
 

 

 


