績效才是硬道理
經濟不景氣籠罩全球各地，消費者對前景的黯淡看法，造成消費信心一路下滑，以致於企業經營者都認為經濟復甦遙遙無期，加之九一一事件恐怖份子的威脅，戰爭一觸即發，讓很多原本即將好轉的企業雪上加霜，由航空業所帶來的連鎖反應，打擊著全球的企業。
　　瑞典有句名言：狂風暴雨的時候，才能看出誰是好船長。同樣地，經濟不景氣，正是考驗經營者能力的時候。
　　企業經營的最終結果－－利潤，就是衡量好船長的最佳指標，平衡計分卡的首要指標，就是財務指標所代表的投資報酬率及其所創造的附加價值。
　　綜觀中外績優企業，在不景氣的經濟環境下能有優越表現，幾乎都具備了下列的績效成果：
　　一、逆勢成長：儘管消費者信心滑落，但是績效卓著的公司業績，卻能在逆勢環境下大幅成長，例如台灣的好市多（Costco）、B＆Q特力屋、大潤發、7-Eleven、星巴克（Starbucks）等等，不但大肆擴店，每逢假日，賣場更是人山人海，幾乎看不出買氣是如此的衰退。為什麼呢？因為他們瞭解顧客的真正需要：物美、價廉、迅速而已！
　　二、獲利可觀：不景氣之下，價格被壓縮了，但是績效好的公司卻能在低價的情況下獲利，原因不外是降低成本、尋找低成本的供應商、創造商品價值。例如去年大肆擴點的星巴克，獲利頗豐，試想一杯咖啡叫價百餘元，它既沒有營養，也吃不飽，還含有對人體益處不大的咖啡因，售價卻比一個四十元的便當高出許多，這是因為星巴克能創造新的價值－－一種體驗的新生活形態。
　　三、剷除賠錢的產品線：過去的企業以總體獲利來評量經營績效，一家多角化經營的企業，常常是截長補短，以獲利好的產品彌補獲利差的產品，以致於整個績效就被拉了下來。傑克‧威爾許（Jack Welch）在接手整頓奇異電器（GE）的時候，大刀闊斧針對那些不是第一名、又不能賺錢的產品線，非賣即關，切斷了虧本的事業部，能夠留下來的，當然都是績效好的事業單位。
　　四、擴大全球市場佔有率：全球化經營趨勢漸漸成熟，績效好的企業躍居成為世界級的企業，以擴大全球佔有率為目標，績效來自獨佔性的高佔有率，像台灣的高科技產業，全球市佔率均超過一半以上，規模經濟成為績效的厚實根基，鴻海、台達、錸德、力晶、聯電、台積電、廣達、英業達等一大串的高科技產業都是如此。
　　五、新產品締造高績效：在產品壽命不斷縮短的狀況下，新產品才是刺激業績成長的動力，能夠推陳出新、研發新產品的企業，才能創造高附加價值的經營成果。企業e化、投入生物科技或高科技，都是提升服務績效以及創造績效的法寶，缺乏這一項，績效總是跟不上時代的要求。
　　我們認為，企業必須從上述五項來提升經營績效，才能在目前的狀況下，圖存發展，屹立不搖。同樣的道理，個人希望在目前的環境下創造高績效，必須強化自己的生產力，創造更高產值，對企業的利潤做出直接的貢獻，否則，很難在企業界生存。

