鼓励员工勇于失败
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经营风险重重，当今尤甚。但最大的危险莫过于让员工失去失败的勇气。 
趋势科技股份有限公司董事长张明正 著 
[image: image2.png]



(杂志刊期：1999年1月)
[image: image3.png]



第1页 共2页 

    我们是一家国际互联网防病毒软件的生产企业，在14个国家拥有550名员工。10年前，当我创办趋势科技时，个人电脑大多还未联网，病毒感染主要来自软盘。如今，电脑已与世界范围的巨大网络相连，这给企业带来了巨大的效益，但也使它们更容易感染病毒。每天在国际互联网上传输的大量信息是新的病毒源。 
    当然，这给我们带来了极好的机遇。我们是亚洲唯一的国际互联网防病毒软件生产企业。在过去五年中，趋势科技的年增长率是70%。 

    1998年8月，我们成功地发行了IPO，筹得1亿美元资金。投资者看到我们的股票价格上升，认识到我们公司前景光明。只要我们目标专一并不断支持微软（Microsoft）和思科（Cisco）等战略伙伴，就能为最终用户创造出最好的技术，从而提高公司的价值。我们的业务有良好的长期发展潜力，因为每天都有新的电脑病毒出现。 

    我认为，实现公司前景的关键是使之成为真正国际性的企业，成功地将不同的技术和人才结合起来。当然，技术和人才是最难以管理的两个方面。 

聘用最好的人才 

    第一步，也是最关键的一步是聘用最好的人才并留住他们。 

    如今，我们有了一支由一流软件开发人员组成的优秀人才队伍。吸引他们来倒不难，因为优秀人才喜欢在富有挑战性的环境中与其他优秀人才一起工作。在国际互联网上营销软件，是一种全新的东西，而且在不断变化。充满活力的人喜欢这样的挑战和变化。 

    我们的员工必须年轻、头脑灵活、愿意学习和变革，并对技术抱有激情。我们从最好的大学挑来一流人才，对他们进行智商测验。面试非常关键，因此我们的面试非常严格。我们只从中选定几个人，然后投资对他们进行培训和激励。 

    我们也很看重情感智商。擅长编写程序的优秀工程师智商自然很高，但我们力求聘到智商和情感智商都很高的人才。我们利用测验和面试来确定情感智商方面的能力。 

    在我看来，情感智商就是体谅，就是在保持一定个人独立性的同时能够理解他人、与他人共事。它不同于日本的团队思想，即把每个人都变成一个模样；也不同于西方那种完全标新立异的行事方式。它应是两者的结合。 

    我们需要情感智商高的人才。他们必须能了解顾客，并能在反复尝试出错之后，帮我们生产出顾客真正想要的产品。 

    软件生产企业就是这样。我们推出一种产品，企业喜欢它，付给我们钱，然后我们拿利润进行再投资。如果我们拿不出顾客喜欢的好产品，就会失败。情感智商高的人才之所以重要，在于他们能帮我们开发出顾客喜欢的产品，而要创制这些产品，我们会犯许多错误。 

    当然，聘用人才只是一方面。留住好的人才同样至关重要。幸好，我们在这方面问题不大。聪明的人才喜欢在富有挑战性的环境中与其他聪明的人才一起工作。 

    我们向职员提供高薪和优先股购买权。我们不吝惜报酬。我们的薪酬一向都符合市场水平。 

    在生产力方面，一个优秀的高智力员工能胜过25名平庸的员工。我们没有必要花费那25份薪水。因此，聘用优秀人才并让他们满意事实上更节省费用。 

    我们为员工提供优先股择购权，我觉得这是一项非常公正的薪酬制度。如果我能让员工拥有企业的一部分，他们就能分享企业的成功。员工一旦成为企业的所有者，他们的整个心态就会发生变化。 他们不再感到自己是迫不得已才来上班、来讨好老板，因为他们现在自己也是老板。他们变得非常积极主动，自我动力十足。 

    最重要的是，员工们感到自己的潜力得到了充分发挥。尤其是工程师，他们意识到自己编写的每一个符号都将被千百万人所用，这使他们感到非常满足。 

敢于失败的文化 
    我们的企业文化基于“敢于失败”这个理念。我们热爱失败。在我们公司，这意味着让聪明人制造和接受变革，还要容许失败，因为变革必须伴随失败。通过自我评估，这些错误变成了学习和进步的源泉。 

    我们告诉员工：“犯错误，不要紧。” 

    如果他们因太在乎犯错误而求稳妥，就可能招致更大的错误。例如，我们许多营销行动失败的原因不在于人们敢于失败，而在于他们喜欢按稳妥的老办法做事。 

    不久前，我们想为新产品The Virus Buster（编者译：病毒克星）计划一个促销行动。在决定推出产品的时机时，我们记起了曾与视窗95（Windows 95）同时推出一种杀毒软件的经历。当时，我们曾认为与视窗95同时推出那个产品较为合理，但结果证明这样做并不明智，因为人们都把注意力集中到视窗95上，很少有人买我们的产品。 

    这次，我们决定在视窗98面世之前2个月推出病毒克星。这个决策不合常规，但结果却是正确的。我们发现客户喜欢买我们的产品，以准备升级到视窗98。换句话说，他们把它当作预防工具。另外，我们的产品在商店出现时，市场上没有其它商品，这样顾客就能关注我们的产品。我们尝试了一种全新的不同行事方式，虽然有风险，却带来了很好的结果。 

    我们的员工在工作中学习“敢于失败”的态度。新员工从第一天起就看到同事采取“敢于失败”的态度。我们召开小组会议，会上人们站起来，承认自己犯了错误或是在某件事上失败，却从中吸取了教训。这样，新员工很快认识到失败并不可怕。 

    话又说回来，靠国际互联网生存的企业身处变幻莫测的环境，谁知道什么一定能带来成功呢？一切都要自己去摸索尝试。我们必须去碰运气，但碰运气不一定是冒险行动。我认为最大的财务风险不在于我们产品或战略的失败。对我来说，最大的危险是，真正巨大的技术变革来临，而我们却一无所知，或与之格格不入。这比冒风险本身还要危险。这将把整个企业推入死亡。 

    失败总是一种风险，但只要我的失败比竞争对手小，我就胜利了。 

    我爱给员工讲这样一个故事：两个软件公司的总经理在森林中碰见一只老虎。一个总经理换上跑鞋准备逃命。另一个总经理看着他说：“你想干什么？你跑得再快也跑不过老虎啊。”穿上跑鞋的那个总经理答道：“我知道，但我只须跑得比你快就行了。” 

    软件行业就是这样。我要做的就是确保自己跑在竞争对手的前面。如果我们的企业止步不前，它就必死无疑。 

带领企业战胜危机与变革 

    我是在成长过程中慢慢树立起这种思想的。我小时候是个捣蛋鬼，并不是个好学生。我总觉得自己没有什么可失去的，因此从不害怕失败。办这个公司之前，我还创办过两个公司，都没有成功。但每一次我都振作精神，从头开始。 

    要成功地管理象我们这样的新型行业，必须敢于失败，从失败中学习。例如，我现在认识到了保持低库存、小批量生产，并维持良好的现金流量很重要。以前，我并不知道它们跟企业的成败有什么关系。 

    我认为，趋势科技的长期竞争地位还算良好。我们的市场广阔，定位独特。我们最主要的竞争者在美国。就市场份额而言，我们在亚洲排名第一，全球排第二。我们会尽力确保竞争者不对我们构成威胁。 

    我不想在亚洲与竞争对手交手，而是打算去美国，把他们“消灭”在他们的家门口，这样他们就没有机会到亚洲来侵占我们的市场。 

    我们“消灭”竞争对手的方式是掌握最好的技术和最好的人才，从而使其它企业没法赶上我们。目前，我们做得还不错。最近，我们获得Infoworld（编者译：信息世界）杂志（网址：www.infoworld.com）“测试中心比较”栏目的最高评价，还获得Forrester Research（编者译：福莱斯特调研公司，网址：www.forrester.com）的最高评级。这相当于杀毒软件的诺贝尔奖。《信息世界》杂志称，我们的杀毒软件几乎符合他们对抗病毒软件的一切要求。 

    但形势依然很艰难。目前的亚洲经济危机无疑令我们担扰。现在要说服人们买你的产品更困难了。我们计划通过提高生产力、降低成本来维持和扩展我们的业务。要鼓励新老客户购买我们的产品和服务，我们必须在不牺牲价值的前提下使产品价格更便宜。 

    现在，我们正试图运用国际互联网技术让顾客可以低成本获取我们的服务和产品。比如说，名古屋一家中型企业使用我们的产品，他们对抗病毒软件每做一次升级一般要花费30万日元。现在，我们正尝试运用国际互联网来自动更新、升级和提供抗病毒软件，这样就可以将回应时间从2个星期缩短为24小时，降低70%的成本。 

    我的远期理想是把趋势科技变成一家国际互联网上的服务实用程序供应商，运用我们的核心技术建立一个源源不断带来收入的企业经营模式。要进行这种持续的、以领先市场为宗旨的创新，人才以及他们是否有创新的意愿，永远是关键。 

