危機經營 －如何再創事業顛峰

企業求取創新、經營的目的，一般而言都是為創造、求取利潤，但在為了獲取利潤的前提下，當然首先須求永續經營，才有機會再進而獲取最大利潤的空間。可是企業如何永續經營？又要如何審視自己的經營狀態？主要獲利產品為何？這些都是身為企業經營者可以進一步思考的問題。
創新與經營
拿台揚科技來說，這是一家在１９９２年在台灣的股海中曾為電子龍頭的公司。１９８３年憑藉著微波電子及衛星通訊的創新技術，讓它在這個市場領域中拔得頭籌，更因為這樣專業的技術及採取以客戶為導向的策略，加上有著穩定的國外客戶源，所以在成立的第一年就為其奠定了開始獲利的基礎，並且在十年之間也達到了一億美元的營業目標。
擴張生產導致公司定位不明
也因為這樣的獲利成長，令人著實雀躍，於是１９９５年台揚開始擴張自己的生產範疇，除了原有的四個垂直整合功能的產品外，另外又增加了十七個策略性事業單位，而因急於擴張，於是問題便隨即接踵而至，首當其衝的便是研發人員的不足、產品間銷售的相互衝突，最重要的銷售通路與市場更是不知在何處，再加上整個組織的領導者（台揚的三巨頭－王華燕、謝其嘉、朱士超）想法皆不同，在多頭馬車並行之下，公司定位更是不明，因此在兩年之中，公司硬是流失了三百多名員工，而工程師僅剩下不到百人。
企業改造．絕處逢生
相較於一開始的光景，台揚持續虧損了二年，也因為遭逢如此的困境，台揚於１９９７年聘請剛由美國惠普公司退休的安德森先生為該司的執行總裁，開始就企業進行改造，但也因為如此，讓台揚能夠絕處逢生。
整個改造工程先分為二個部分，開始就整個公司組織架構問題點先做了解，接著約談經理人，不但從中了解所有的因果關係，並得知，最大的問題來自於公司的所有的火力無法集中，而在有此點的共識之後，第二步接下來做的即是將所有與核心無關的業務全數刪除，因為在擴張太快的狀況之下，許多和本業無關的業務就此衍生，並因此連累了公司主要能夠成長的產品，而導致虧損。但在各項生產項目都難以取捨的情況下，安德森列出了十個量化的項目（例：未來成長、業務量、市場佔有率……等）來進行評估與討論，最後只留下４項最具有市場競爭力的產品（點對點微波器材、高空商用衛星器材、衛星電視接收器、基地台收發機）。
其實藉由這樣的改造，就當時擔任安德森特助的顏信介曾說，整個安德森十步驟就是一個建構管理團隊的流程，讓組織臻至更理性及對彼此的共識更清楚，但除此之外，在人心的安撫上，台揚更是不遺餘力，開始凝聚起所有員工的士氣，並且重視他們的實質感覺，讓員工感受到公司的用心，也因此藉由公司人力與物力的結合，於是終於在１９９９年再次出現盈餘。
歷經這些年的起伏，台揚了解適時的調整經營策略，更是讓企業能夠繼續經營的重要關鍵，但同樣的也讓我們有進一步的認知，企業的經營來自不斷調整自己的經營方式與步驟外，當然更要確認本身的方向及定位為何？並且在擴張的同時，也要一併去評估所有的產品項目是否皆符合自己的損益平衡點，才能進而達到最大的獲利。
