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新往往不必考虑那些细枝末节的成本。 不是每个公司都能够

拿出数百万美元用于尖端科技的应用。这些公司面临的挑战

是，它们需要找到一个不会耗尽其资源的大胆的，有魄力的

方法来实施其IT战略。那些“100位有魄力的CIO”殊荣获得

者采用的方法范围非常广泛：包括看重可实践性（比如缩小

主项目的范围）、更具风险性（比如使用测试版软件）、完

全地违背一般人的直觉（比如不进行预算就着手项目原型的

开发）等等。通常，每个战略都伴随着一些折衷的办法，但

是对这些有胆量和魄力的CIO来讲，管理好风险比支付额外

的费用更为重要。 美国佐治亚州的富尔顿郡政府 目标：使该

郡成为美国应用科学技术最为先进的地方政府之一 风险：依

靠新兴的供应商和测试版的软件来运作 应对战略：测试、测

试，再测试 当Robert Taylor被任命为富尔顿郡的CIO时，该地

区的IT部门远远落后于时代，当地使用的1200个MindSpring（

一个网站）的账号甚至比不上一个普通公司的E-mail系统。“

我的职责是让该郡从落后状态中解脱出来，然后进入90年代

，”Taylor如是说。 而当时已经是2000年八月份了。 后来

，Taylor改变了富尔顿，使其变成了全美国科技含量最高的地

方政府组织之一，而且这仅仅用了2400万美元。他说，关键

在于与供应商建立良好关系、努力寻找决定价格的关键因素

、付款计划为双方考虑，还要用节约出的小笔资金来弥补部

分不足的款项。 比如，为了不使用思科公司的一个售价为30



万美元的产品，Taylor使用微软公司的一个测试版的同类产品

。另一个例子是，他同意为一家叫做CloudShield 的公司在软

件开发的最后阶段提供帮助，以换取价格折扣。这些“没有

准备好的”产品经常在富尔顿的实验室进行测试，然后先

给IT部门和一些关系比较好的部门使用，最后再推广到整个

郡的42个部门使用。这些做法常常能使他的团队给IT工作带

来很多改进成果。 富尔顿的IT部副主管说：这些方法不会对

每个潜在合作者奏效，有些供应商会说他们是一个有着严格

规定的公司，所以不会讨价还价，我们就找其他同类公司，

总会有公司乐意这样做的。 Taylor认为没有什么成本细小到

不需要节约。他开玩笑地说道：我们节约成本的方法之一是

让对方打电话过来，因为接电话不要钱。 Questar燃气公司 目

标：更换一个陈旧的客户信息系统 风险：这类项目经常耗时

很长且会超过预算 应对战略：组建一个有公司高层参与的团

队，花1年半时间来确定项目的需求，然后再与供应商谈判

2001年，Shahab Saeed走进CEO的办公室，宣称公司当时使用

的CIS系统是一个定时炸弹。这个系统已经有数十年历史，使

用的技术非常落后，效果非常差。CEO关心的是这个项目可

能会严重地超出预算，但是Saeed确信他能够找到合适的人来

完成这个项目，并且比预算要少花两个月时间和1000万美元

资金。 Questa公司的成功关键在于其谨慎小心的计划。在投

入资金之前，Saeed及其团队花了一年时间来研究业内的CIS

失败案例，然后利用这些教训开提出了Questar公司的整套需

求。比如，他们发现大多数应用程序公司都尽量把老系统的

数据放进新系统，所以当供应商说想要把三年前的有价值的

历史数据放进新系统的时候，他们大声叫停，并要求供应商



证明那些信息是必要的。最后证明历史超过13个月的客户信

息只有1%是有价值的，折衷之后，Saeed决定把前13个月之内

的数据转移到新系统中。 “每个决定都要建立在事实基础上

，”他说，“如果有人说他们想要某些东西，我们可能会说

，那好，向我们证明你为什么需要它吧。” Questar公司评估

了10家供应商，试图找到一个其产品与该公司的要求最匹配

的供应商，然后花六个月的时间来谈判合约，其中包含了这

样一个条款：Questar将不雇佣任何承包商，这个项目中的人

员要么是Questar公司的人，要么是供应商的人。 2004年2月

，Saeed被提升为Questar公司的一个子公司的总裁兼CEO

、Questar公司的副总裁、Questar能源服务公司以及另一个子

公司的COO。他说：“我对我的老板说，只有让我担任项目

负责人时，我才能接受该项工作。” CUNA Mutual Group（

位于美国威斯康星州首府麦迪逊的一家金融服务公司） 目标

：降低会员金融服务业务的IT成本 风险：替换一个正在运行

的系统 应对战略：在定制系统没有做好之前，不要废止目前

使用的CRM系统 在2003年，CUNA Mutual Group的主管业务

技术的副总裁Sean Fallon再次提起针对公司的会员金融服务

（MFS）系统的预算，同期，Siebel公司的 CRM系统的一项全

国性展示表明该系统可以降低企业25%的IT成本，为此，大

家都认为该公司的IT系统也应当达到这个水平。该项目针对

的是团体客户，需要对为他们服务的CRM系统进行重新设计

，并且这不能触及Siebel公司的专利权，当然也不能超过该公

司产品的成本。最终，四个程序师指出需要建立一个专门

的CRM系统来处理MFS服务，这个新系统需要的初期投资不

超过100万美元，长远看来，它将比Siebel 的产品便宜很多。
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