快速适应，就有更多机会
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在中国这个快速变化的市场，如何把握发展机遇 
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编者按：专业生产IC卡的Gemplus公司成立于1988年，其生产、研发和营销机构已遍布全球27个国家，成为欧洲地区最具企业精神的快速成长20大公司之一。通过开发IC卡的新应用，以及提供一揽子的技术解决方案，Gemplus在新兴市场中快速适应当地市场，创造需求，积极拓展。在中国，它还与主要用户建立了战略伙伴关系，取得了快速发展的机会。其在中国的合资企业产品不仅供应中国市场，还出口到亚太地区的其它国家。本刊总编辑Michael Liu专程采访了Gemplus大中华区执行总裁Serge Barthelemy先生，与他探讨了Gemplus的经营理念及其在中国的发展战略。 
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	Serge Barthelemy先生


在中国这个快速变化的市场，你是如何把握发展机遇的？ 
    要特别注意与用户保持密切联系，而不要仅仅依靠媒体的宣传。比如我们的产品与公用电话和移动电话密切相关，中国电信是我们的大用户，我们就根据技术发展的趋势和中国电信的实际需要，开发出一套专用的解决方案。我们还协助中国人民银行制定了中国银行业统一的IC卡标准。今年中国电信重组划分为四个集团，我分析这种重组将有利于在电信运营商之间引入竞争，有利于电信市场的进一步发展。市场竞争会使服务的供需双方同时受益，因为新的服务内容只有在竞争中才能快速出台。事实上IP电话在中国一经推出就有三家公司加入竞争，它推动了技术进步，同时也促进了经济发展。 

在许多外部因素不确定的情况下，你如何预测市场？ 

    预测市场是一件十分困难的事。我想说的是现在市场竞争中各类周期都在缩短。十年前人们还习惯于做中长期预测，但今天人们所能看清的视野大为缩小了，也就是说可以用来准备和行动的时间都无情地变短了。比如在中国，今年年初人们还不太知道IP电话，但短短几个星期的时间内，IP电话便在市场上成功推出了。在这种条件下，我们能做的就是提高自身的适应能力和反应能力。 

在Gemplus的管理特色和长处中，哪些能套用于中国，哪些不能？ 

    我们是IC卡芯片的制造商，但非常注重应用的开发，以此来引导用户，开拓市场。这种方法就可以移植到中国。至于不同，我们在其它国家是独资建厂，但在中国的特殊环境下却采用了合资建厂方式。另外，在产品的应用领域和应用的推广速度上也有差异，如医疗卡在法国历时20年才被当局接受；而在中国的金卫工程进程则要快得多。又如美国的IC卡市场进展不太理想，但中国的IC卡市场发展速度快得惊人。我相信在银行卡应用方面，中国也会比其它国家走得快些。 

你在中国的合资企业中如何处理沟通中遇到的困难？ 

    耐心是很重要的一点。要设法澄清和理解各种不同观点，并在它们之间架设桥梁。坦率地讲，沟通在我自己的国家里也会出问题。因此无论在中国或别的国家，都要有思想准备，要努力去理解当地的政府、用户和员工，多听取他们的意见。这种态度可以避免发生不必要的冲突。如果有个主管对他的下属只是简单命令，而不许问为什么，那他就不是一个合格的主管。他必须解释清楚为什么要这样做，要懂得不同的文化背景对沟通的影响，要努力听取下属的反馈。 

你们在天津和珠海两地都建立了合资工厂，你们的管理人员本地化的标准是什么？ 

    我们把技术和工艺带到中国，就是要生产出符合Gemplus标准的产品。要达成此目的，就需要把研发、制造和营销部门的关键岗位本地化，所用人才也要达标。我们一般先派遣外籍专家进厂。管理本地化的人选必须诚实、有责任心、具管理才干、能融入多元管理团队，最终还要获得公司多方的认可。当然我们也提供系统化的培训来提升他们承担责任的能力，让他们把公司的使命落实到自己的具体行动里。应该看到，这是一个长期的过程。我们遇到的困难是缺乏有国际化经营经验的当地人才。但无论如何，我们正在努力，最终要把中国工厂全部交给当地人管理。 

在高速发展的中国市场，你如何招聘培训员工并保持员工队伍稳定？ 

    我们用多种方法来招聘员工，没有固定的模式。在培训方面则有内部课程，也选拔一些员工派送到新加坡和欧洲去接受培训。我认为，工资并不是留住员工的唯一办法。我们采用优厚的工资福利待遇与职业规划相结合的方法稳定人才。我前面讲过，现在各种竞争周期都在变短，所以我们努力培养员工的快速适应能力。谁的适应速度快，谁就会得到更多发展机会。 

你们在中国选择合资伙伴的标准是什么？ 

    最重要的是他们的市场地位和市场开拓能力，如天津的合资伙伴在电信公用电话卡方面有市场优势，而珠海的伙伴则在银行界享有良好的声誉和协作网络。 

你认为在中国经营成功的要素是什么？ 

    必须有足够的资金投入和耐心。要对中国的市场和用户有长期的承诺，并积极开拓各类伙伴合作关系，要抱着为中国经济发展做贡献的态度。我想强调指出的是，一个企业如果对中国市场没有长期承诺，那么它最好不要在中国经营。 

