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4_B8_9A_E4_B8_8D_E8_c123_280834.htm 朱希铎：做研发和搞

营销最大的区别是出发点不同。做市场必须“一切从市场出

发”，你必须考虑你能干什么，市场又需要什么；而做研发

就相对简单些，你只要清楚你能不能做就可以了。 “技术人

员下海，最困难的是营销意识、营销感觉。一个搞技术开发

的人，向一个搞营销经营的人的转变，是非常难的。”清华

出身的朱希铎对记者如是说，“关键是思想观念要有所转变

”。其时，朱希铎已经“率领”中关村科技软件公司在软件

市场整整“厮杀”了两年有余。 两年来，中关村科技软件公

司推出了强大的CenGRP平台软件，确立了提供信息资源整合

之道的业界地位，出色承做了一大批电子政务和企业信息化

项目。现在，朱希铎考虑的是进一步加强业务集中度，优化

资源配置，以加速实现规模化销售的年度目标。 记者：您认

为中关村科技软件的发展现在到了一个什么阶段？目前考虑

的主要问题是什么？ 朱希铎：我曾经给软件公司设计一个从

创业开始到最后走向成功的三部曲，也就是三个台阶。第一

个是核心技术台阶，第二个是成熟的产品化台阶，第三个是

成功的产业化台阶。目前，中关村科技软件的发展到了第三

个台阶，考虑的主要问题一是要做成规模，把软件卖出去；

二是要为销售软件能够建立一个比较庞大的销售体系，而且

有利润，这可以说是追求的目标。为了上成功的产业化台阶

，今年我们公司会比较大力度做市场销售活动和推荐活动，

建设和发展我们的合作伙伴或者是渠道市常记者：与其他软



件厂商相比，中关村科技软件的竞争优势在哪里？ 朱希铎：

我觉得主要有两方面。一是专业化。在第一年公司就推出了

该产品核心技术的第一个产品，我们叫做企业门户。当时我

们推这个产品和国际一流的软件公司在中国市场上的步调基

本是一致的，正是“专业”使得我们确实拥有这个领域里的

最尖端的核心技术。另一方面是本地化，相对于国外的竞争

对手，我们可以提供更好的技术支持，给客户更优质的服务

。 记者：我们知道，中关村科技软件重点突破的领域是电子

政务以及企业信息化。但是目前整个产业的进程发展比较缓

慢，这些会不会给公司带来一定的影响？ 朱希铎：确实，目

前整个产业的进程发展比较缓慢，公司每前进一步都要付出

比较大的代价。但是，“坏事”也有可能变成好事。目前的

局面表明软件市场正处于成熟期，“井喷”的时候应该不远

了。 近二十多年，中国信息化进程累计投入超过三万亿元，

在基础设施、数据信息等方面已经形成了非常雄厚的资源基

矗但由于信息化投入比例失调，造成不同技术标准、不同应

用系统、不同地域的分散状态，使一些资源成为信息孤岛。

只有解决了分散信息资源的整合问题，才能以信息化推动工

业化，走新型工业化道路。今年电子政务以及企业信息化的

特点是“理性”和“务实”，对软件企业而言是个难得的机

会。 记者：软件企业进入的多，持续发展的少，国内不少软

件企业都在喊日子不好过，您认为它们的出路在哪里？软件

企业该怎样实现可持续发展？ 朱希铎：总的来说，我国的软

件市场目前规模还不大，市场也还不够成熟。此外，我国信

息化软硬投入比例严重失调。世界发达国家软件和硬件投入

比例是三七开，硬件占三，软件加服务占七。而我国软硬水



平差不多是倒三七。多方面的因素导致我国的软件企业不够

“专业”，而且一些企业没有把研发力量“聚焦”在一个“

点”上，竞争力不强导致“日子不好过”自然是不可避免了

。我认为国内的软件企业应该建立广泛的合作联盟，力争营

造“互补”以及“多赢”的局面。 记者：在您看来，为什么

中国目前缺少像微软这样的企业？是否会出现？ 朱希铎：最

关键的因素还是核心技术。因为国内相当多的企业规模很大

、产品很多，但是很多企业没有自己的核心技术。此外，我

国的软件市场还不够成熟。除了对软件投入不够外，许多企

业也没有给软件配置″买单″的决心和意识。还有一点就是

相关部门的引导以及政策的扶持还不够，譬如研发资金注入

，重大项目的牵头⋯⋯记者：您出身清华，有着深厚的技术

背景。就您的体会，一个搞技术开发的人该怎样完成向营销

经营方面的转变？ 朱希铎：我想首先得有个思想观念的改变

。做研发和搞营销最大的区别是出发点不同。做市场必须“

一切从市场出发”，你必须考虑你能干什么，市场又需要什

么；而做研发就相对简单些，你只要清楚你能不能做就可以

了。 实际上，一个搞技术开发的人向营销经营方面的转变是

一个潜移默化的过程，你必须不断地学习。期间，你还应该

吸纳别人的经验，从而适当地否定和置换自己一些已经不合

适的东西。要在“兴奋”中学习，因为只有处于学习状态，

才能以最快的速度，判断需求，判断应该做什么，并快速地

调整企业的计划。如果没有学习状态，企业和个人不调整也

不研究，一直默默地走下去，一旦偏离了方向就会犯很多错

误。作为企业管理者，做商业运作，也需要时时学习。因为

并没有现存的书和样本告诉他们怎样去做。 记者：作为一个



有实力的软件公司，一个有凝聚力的高科技团队是最重要的

，您在形成团队合力方面是怎么做的？您有数次重新搭班子

、建队伍的经历，您会给后来的人什么样的建议？ 朱希铎：

在我看来，“身先士卒”是第一要做到的。比如，我提到要

“保持兴奋状态”，那么我就应该是公司最兴奋的人。其次

，要寻找一个“凝聚点”，能够把公司全体的智慧和力量最

大化，大家共同把公司做好。我认为，公司的企业文化就是

大家共同认可的价值观念。再者，就是理解和包容。人是需

要沟通的，对待人才更是如此，让他感到你理解他和尊重他

很重要。 至于创业，一定要知己知彼，不被机会所诱惑。人

都容易犯的错误，是不知道自己不能做什么，被某种机会所

诱惑。在商场上，所有的机会都有成功的范例，但所有的机

会又都有更多的失败，这是规律。千万别被诱惑，比如：某

个产品13亿人口多少人买一个就有多大的市场等等，你应该

想明白的是：你到底是分子，还是分母。此外，你必须合理

组合你的团队，对资源进行合理配置，力争最大值。总之，

新创企业一定要知己知彼，慎重选择。知己是知道自己能做

什么，不能做什么；知彼意味着了解竞争者，了解市场，了

解你的客户，也要了解你的团队。 记者：在您看来，中关村

科技软件今后的“蓝图”会是怎样的？实现的关键是什么？ 

朱希铎：我们的定位是做大型的独立软件供应商。中关村科

技软件将致力于规模扩张，争劝做大”。到那时候，无论产

品水平、企业规模，还是盈利能力，中关村科技软件都能够

跻身于大型软件企业行列，并实现真正意义上的国际化。 机

遇总偏爱有准备的头脑，目前我们正在着手发展三类合作伙

伴：第一类合作伙伴是在全国垂直行业市场的合作伙伴，面



向垂直行业市常比如说在全国的石化行业，我们和石化盈科

合作，我们做的中石化项目在石化行业推广，还有在烟草行

业的合作。第二条线是做全国的区域市场，寻找区域的合作

伙伴，在中国这样比较大面积的市场分为南方区、北京区和

华东区这三个区来做。第三条线是OEM，就是把我们的产品

变成别的软件公司产品的一部分，我们给他提供。所以在这

方面我们推行一个策略，叫做“开放式OEM政策”，我叫做

“PLUS计划”。 100Test 下载频道开通，各类考试题目直接

下载。详细请访问 www.100test.com 


