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内容概要

神秘的企业大都倒下了，为什么华为还站着？
对所有追求世界级企业梦想的企业和企业家来说，华为的经验不仅仅是一个满足“好奇心”的故事。
华为管理模式的演进、华为的“死而复生”、华为的技术研发、华为的海外拓展以及华为的接班人，
这经验背后都是华为和任正非付出的巨大代价，而这些也应该成为中国企业珍惜并共同拥有的一份财
富。
本书为“华为的国际化”之全新白金版，作者从任正非的视角去思考华为过去8年的得与失，告诉你
学习华为到底应该学什么，全面剖析华为从2.4万元起家到60亿美元营收的快速成长之谜。
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章节摘录

　　战略管理大师迈克尔·波特曾经说过：21世纪只有两类企业，一类是国际化的企业，另一类是被
淘汰的企业。
也许这种说法过于绝对，但国际化将成为中国企业发展壮大的必由之路。
　　中国通信设备制造业走出去的步伐是稳健而卓有成效的。
早在1 990年，上海贝尔就实现了产品出口，是国内开展国际业务最早的通信设备供应商。
华为等国内相关厂商，也大都在20世纪90年代下半期和21世纪初相继正式成立海外业务相关部门，涉
足国际通信市场。
突破口打开后，“中国狼军团”便在国际市场中拉开了形式多样的冲击战役，几年下来，在海外业务
上初步显示出了我国通信产业的冲击力。
　　“土狼突围”成为华为进军海外市场最初几年的形象比喻，正如华为董事长孙亚芳在若干年后一
次华为董事会工作报告中所说，在跨国巨头林立的通信设备市场“过分依赖国内市场对公司来说是相
当危险的”，纵览世界，没有一家专注于国内市场而成功的企业，因而国际化是华为的战略选择。
　　第一节 拒绝机会主义　　随着互联网的信息发展，世界变得越来越平化。
全球化已经不是你想不想的问题，而是怎么参与的问题。
　　海尔集团董事局主席兼首席执行官张瑞敏曾说：“如果不国际化，风险可能更大。
”张瑞敏认为，“中国企业已经到了一个没有后路可退的阶段，可能很多企业还没有认识到这点。
尤其是对两个一体化认识：国内国外市场一体化、国内国外竞争对手一体化。
我国企业其实已完全置于全球经济一体化的竞争当中了，你在国内碰到的对手，在国际上也会碰到。
你很难说我在国内做得很优秀，就可以高枕无忧了。
目前如果还在争论：做品牌和做代工（OEM），谁更适合中国目前企业的话，那就显然没看到问题的
本质。
其实，无论做品牌，还是做代工，你都必须做到世界级的水平，才能体现你的竞争力！
即使是做螺丝的中小企业，如果能做到世界份额的20%以上，那也是世界级的竞争力。
台湾做笔记本电脑代工，已经占到全球份额的60%，这就是代工的名牌。
”　　相较于人们对企业多元化的诟病，国际化却总是备受推崇，“走出去”一直是中国企业家孜孜
不倦追逐的梦想。
于是，中国企业的国际化步伐不断加快，跨国并购的大戏也不断上演。
2004年“国际化”浪潮中，通过规“模并购，TCL和联想都快速地完成了惊险一跃，TCL从规模上跃
升为全球彩电业第一、手机前五之列，联想则有意借IBM之力进入全球PC第二位，尽管它们此前的海
外销售在其公司销售比例中还只是较为微小的一笔。
　　条条大路通罗马。
华为在2004年迎来了海外市场的丰收：华为2004年海外销售突破20亿美金。
不同的是，华为在海外鲜有规模并购。
可以看出，与企业家的热情相反，跨国并购案中为人们津津乐道的突破屈指可数，更多则成为供商学
院的学生分析的失败案例。
华为是一个例外。
　　华为在国际市场上是一步一个脚印踏踏实实走过来的。
很早以前华为总裁任正非就表示：　　国际市场拒绝机会主义。
　　任正非当初的这句话一直被奉为华为开拓国际市场的圭臬。
从1995年开始，华为就开始了国际市场拓展的征程，而这种征程是在“屡战屡败、屡败屡战”中不断
完成的。
对华为而言，国际化是个长期投入的过程，华为国际化是实在投资，目标明确，与“只想捞一把就走
”的公司有着本质的区别。
　　华为决定进军海外之后，提出了一系列打开海外市场的战略方针，其中有一条就是任正非所说的
“国际市场拒绝机会主义”。
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什么叫作机会主义？
根据列宁的说法：“机会主义是牺牲根本的利益，贪图暂时的局部的利益。
”任正非表示：　　通信行业是一个投资类市场，仅靠短期的机会主义行为是不可能被客户接纳的。
因此，我们拒绝机会主义，坚持面向目标市场，持之以恒地开拓市场，自始至终地加强我们的营销网
络、服务网络及队伍建设。
　　中国盛产机会主义者，就像在炒股中很多人都抱着“赌一把”的心态，缺乏扎扎实实做事的态度
。
在不成熟的市场环境下，机会主义者为了达到目的不择手段，很多中国企业并不专注于自身核心竞争
力的提升，而是想方设法通过一些非正规化的捷径达到目的。
而他们因此获得的“成功”更激发了逐利者对机会主义的热情。
但是，要想在海外市场上站稳脚跟，没有真本事是难以成就的。
　　华为拒绝机会主义的作风，由来已久。
在华为创办后不久正值邓小平发表南方讲话，中国经济进入高速增长阶段。
但由于投资速度过快，规模过大，导致经济过热。
其中炒股狂潮和房地产热就是两种非常典型的现象，很多人疯狂地投入到炒股中，而很多企业则疯狂
于房地产的投资，但任正非却不为所动，拒绝一切他认为是“机会主义”和短期行为的东西，踏踏实
实走实业之路，最终换来华为的崛起。
　　华为作为一家以技术起家的企业，与国际通讯巨头相比，其技术能力并不占绝对优势，在很多方
面还存在问题。
在国内市场的时候，华为可以通过低价和客户关系来保障自己的市场占有率，但是在海外市场尤其是
欧美等发达国家这些就行不通了。
因为这些国家的技术本来就是世界第一流的，低价和关系在这里都没有市场，客户只需要最出色的技
术和最优质的产品。
　　因此，在进军海外市场的时候，华为就制定了与国内市场有所不同的政策，要求被派驻到海外的
员工一定要本着实事求是的原则，在技术和生产上来不得半点的马虎，要把每一个研发和生产步骤做
到精确，要有强烈的责任心和原则性，要有把市场做大做长远的决心，拒绝机会主义，要用实力赢得
海外市场。
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媒体关注与评论

　　中国企业中，只有华为一家是同时在国际主流产品和国际主流市场这两个方面与国际一流企业展
开竞争的。
“华为模式”不仅成为中国企业学习的样板，也是许多华为全球竞争对手所重点研究的内容。
　　——长江商学院院长 项兵　　华为对新一代企业，尤其是民营企业来说，最有价值的是其经营模
式，在国际舞台上，华为完全是硬碰硬打出去的。
　　——万科集团董事长 王石　　无论从中国高科技企业发展历史上看。
还是从民营企业的管理典型上看，华为都是注定要被人拿出来反复敲打的。
这是它在试图成为一个“伟大的企业”过程中不可回避的命运。
　　——《21世纪经济报道》主编 刘洲伟
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编辑推荐

　　这是一本对中国企业界传奇——华为的快速成长做出的一个全方位解码其经营管理智慧的书。
它是一套将学习华为推向最高潮的巅峰力作，是国内首次全面剖析华为创新之道。
《华为的国际化（全新白金版）》为“华为的国际化”之全新白金版，作者从任正非的视角去思考华
为过去8年的得与失，告诉你学习华为到底应该学什么，全面剖析华为从2.4万元起家到60亿美元营收
的快速成长之谜。
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