為成長力喝采
張明正(趨勢科技董事長)
（趨勢科技公司曾被美國《財富》雜誌推選為全亞洲最酷的高科技公司、被美國《商業週刊》推從崇為「超越國界的跨國公司」。在2004年六月，張明正董事長又獲頒亞洲最佳商業領袖中的「年度創新人物獎」。

尋找真正的成長
　如何讓公司成長，一直是我自創業以來，念玆在玆，不敢稍有懈怠的。趨勢科技從1988年創始以來一直維持平均60%的成長，一年半前成長率開始下滑，出現了前所未有的新低，甚至到只有9%的成長。這件事讓身為公司領航者的我輾轉難眠。我苦思讓公司成長力再上揚的對策。終於，我發現突破現狀的關鍵是，要抓住顧客真正的需求，創造出與市場有差異化的產品。先前，我們一直陷於與競爭對手的價格戰，原來應有的獲利，都被低價吃掉了，公司因此成長停滯。
　因此，我們痛定思痛，不斷投入研發，製造與競爭對手有差異化的產品，終於恢復連續四季30%到40%的成長。就在前兩天，我們和全球最大的網路設備公司思科（Cisco）達成協議。思科宣佈將趨勢科技的疫情爆發防禦方案整合入其網路及安全產品，讓疫情爆發防禦策略的部署更為容易。這是因為，單靠傳統的防毒軟體，已不足以解決目前所遇到複雜及不斷變化的網路安全威脅。這次趨勢和思科的合作，回應了顧客希望以一個系統化的方式解決問題的需求。這正是我們這幾年努力朝顧客需求創新的成果，全公司莫不為此振奮。
　閱讀《執行力》作者之一夏藍的新作《成長力：持續獲利的策略》時，覺得心有戚戚焉，並且很樂意推薦給大家的原因。因為這正是我這兩年苦思的問題。作者以全新的眼光來解讀成長的基本要素，以及這些要素對持續成長的重要性，他問他們下面這些問題：
‧你的公司在協助顧客業務發展上做了什麼？
‧在為顧客量身打造獨特的價值主張上，貴公司業務團隊表現的水準如何？
‧貴公司的定價策略與顧客最看重的特質之間有效連結的程度如何？
‧每次與顧客互動，員工能發掘多少有關顧客需求的資訊？他們是否將這些資訊提供給相關人員以及部門，以開發能滿足顧客需求的產品與服務？
　以上四個問題，點出了一個關於成長的重要問題，就是找出顧客真正的需求在哪裡。唯有如此，才能有真正「獲利」的成長；也唯有如此，才是真正「優質」的成長。也就是，透過產品和服務的差異化，為顧客創造價值。 

成長 = 創造性的行動 + 有紀律的流程
　作者在書中提到，成長是一種創造性的行動，更是一種有紀律的流程。你不能只靠擊出一隻全壘打來締造成長，而要透過公司的每個成員不斷擊出安打，培養企業中上上下下注重成長的心態，如此，日後有機會擊出全壘打時，就能有更周全的準備。我常舉昇陽﹙Sun Micro﹚和新力索尼﹙Sony﹚這兩家曾經風光一時的企業為例。他們就是因為成長的社會引擎漸漸流失，忽略了市場需求，只固守獲利的產品線，忘記了創新，而痛失原有的龍頭地位，大家千萬要引以為借鏡。
　台灣的企業這些年來也遇到成長的瓶頸。許多企業就算將工廠移到勞工低廉的大陸去生產，也只得到相當低的成長率。大家一定要相當警覺，你企業的成長引擎是不是也正在流失？你是不是只期待全壘打，而忽略了持續安打？你是不是忽略了去找出顧客現在真正的需求，而發覺新的利基？
