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前言

　　企业犹如明星，其命运随着潮流的变化而跌宕起伏，但华为似乎可以算是一个例外，在每一个浪
尖谷底，它总是坦然以对，走着自己的路，并最终开辟出一条通往世界的扩张之路。
　　2009年，在国际金融危机的大背景下，对中国许多企业来说都是备受考验的一年。
然而对于华为而言，却在这一年中逆势增长，美国业务增长60%，华为全年营业额超300亿美元。
作为中国最成功的民营企业，华为的营业额已经步入世界500强的门槛，成为真正意义上的世界级企业
。
　　“10年之后，世界通信行业三分天下，华为将占一分。
”华为总裁任正非当年的豪言犹在人耳。
如今，华为这一梦想已然实现。
华为总裁任正非凭借着自己出色的经营思想和远见卓识的管理才能，创建了华为，并带领着华为在发
展中不断地壮大，从中国走向世界，使华为在世界上产生了巨大的影响并最终改写了全球电信业的“
生存规则”。
　　《时代周刊》曾这样评价任正非：年过60岁的任正非显示出惊人的企业家才能，他在1987年创办
了华为公司，这家公司已重复当年思科、爱立信卓著的全球化大公司的历程，如今这些电信巨头已把
华为视为“最危险”的竞争对手。
英国《经济学人》对华为也给予了极高的评价：“它（华为）的崛起，是外国跨国公司的灾难。
”　　华为是中国企业实现国际化的一面标志性的旗帜，它所走过的路正在成为众多中国企业学习的
经典教材。
　　华为的逆势增长，有其偶然性，也有其必然性。
必然性在于，它在管理方法、营销策略、战略谋定、人力资源管理、国际化、企业文化、研发策略有
特别的成功基因，拥有了这些基因与武器，华为自然能够披荆斩棘，成为中国企业中的佼佼者。
　　成功基因一：管理模式　　华为之所以成为中国民营企业的标杆，不仅因为它用10年左右的时间
将资产扩张了1000倍，不仅因为它在技术上从模仿到跟进又到领先，更因为华为与国际接轨的管理模
式。
　　西方人崇尚法治，而东方人则倾向于人治。
华为的管理，始终是中西方管理理念的碰撞和结合。
从流程和财务制度这些最标准化甚至不需质疑的“硬件”开始，从制度管理到运营管理逐步“西化”
，潜移默化地推动“软件”的国际化。
　　诞生于1995年的《华为之歌》唱道：“学习美国的先进技术，吸取日本的优良管理，像德国人那
样一丝不苟，踏踏实实，兢兢业业。
”华为最终决定向美国学习管理。
　　华为同IBM、HayGroup、PwC和FhG等世界一流管理咨询公司合作，在集成产品开发（IPD）、集
成供应链（ISC）、人力资源管理、财务管理和质量控制等方面进行深刻变革，引进业界最佳实践，
建立了基于IT的管理体系。
任正非表示：　　“在管理上，我不是一个激进主义者，而是一个改良主义者，主张不断地进步。
”“我们要的是变革而不是革命，我们的变革是退一步进两步。
”
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内容概要

本书以理论和实际相结合的笔触，从企业战略着手，依据“战略定位”、“国际化战略”、“客户战
略”、“创新战略”、“技术战略”、“竞争战略”诸多华为式战略，力求使读者对谜一样的华为获
得一种全新的认识、全新的视野以及达到一种全新的境界。
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章节摘录

　　“二战”后，日本企业的国际化之路是以廉价取胜的出口模式获得成功的，缔造了如丰田、索尼
等开疆辟土、驰骋国际市场的神话。
纽约市前副市长PeterJ.Powers接受《IT时代周刊》采访时说，日本汽车制造商成功地进入了美国市场，
而且实实在在地将自身融入美国主流经济，可谁会想到当时很多美国人对日本汽车深怀敌意呢？
日本成功地进入美国市场，最显而易见和突出的因素是他们对美国经济的庞大投资和潜心发展千丝万
缕的经济联系，而这种努力也来自于精心策划的长期战略。
中国企业在进入国际市场时，也需要对各个方面精心谋划，以便更加深入国际市场。
　　第一节“农村包围城市”　　2007年，国内曾经出现过一次“国际化路径”之争。
有人认为，中国企业的国际化应该学海尔，走“先难后易”道路，认为只要把美国这块最难啃的骨头
啃下来，其他市场则迎刃而解。
有人则认为，中国企业国际化应该学TCL，走“先易后难”道路，从发展中国家做起，积累经验再进
入发达国家。
现在回过头来看，这个争论实际上毫无意义。
因为，如果企业不建立属于自己的核心竞争力，从什么样的市场做起都难保成功。
　　在华为的国际市场战略中，有很多都是借鉴其在国内市场的成功经验而制定的。
因为中国是世界上最大的通信市场，也是竞争最激烈的国际市场。
　　1995年，中国通信市场竞争格局发生剧变，国内、国际市场的竞争空前激烈。
一方面，国际市场萎缩直接威胁中国企业国际市场的拓展；另一方面，国际通信设备巨头在国外出现
需求紧缩的情况下加大了在中国市场上的攻势，给华为等国内企业造成很大的竞争压力。
　　当时，世界上所有的通信巨头都活跃在中国市场，而且还垄断着中国市场，也就是业内所说的“
七国八制”。
“中国的电信市场规模巨大，而且一开始就面对的是强大的国际竞争对手，可以说竞争非常激烈。
所以，中国市场摸爬滚打的经验可以给华为走向国际市场提供难得的经验。
”1996年就开始在俄罗斯拓展市场的华为常务副总裁费敏回忆说。
国际化的竞争就在家门口展开。
华为的国际化成了“逼上梁山”的选择。
华为的决策者清醒地看到，国际化正是华为度过“冬天”的唯一出路。
　　华为开拓国际市场，还是沿用国内市场所采用的“农村包围城市”的先易后难策略。
华为凭借低价优势进入大的发展中国家，这能规避发达国家准入门槛的种种限制，而且海外大的电信
公司难以在发展中国家与华为“血拼”价格。
　　世界如此之大，东方不亮西方亮。
你欧美跨国公司吃欧美市场的肥肉，我可以先去啃亚非拉市场的骨头。
不能正面碰撞，我先迂回侧翼。
1995年，华为启动了拓展国际市场的艰苦漫长旅程，起点就是非洲和亚洲的一些第三世界国家。
这和当时华为的技术水平是相吻合的。
这些新兴市场电话普及率低，进入门槛低，同时也是许多大公司忽略的地方。
这些市场同中国初期发展的电信市场有相似之处，这使得华为在中国市场积累的丰富经验有了用武之
地。
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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

　　10年之后。
世界通信行业三分天下。
华为将占一分。
·华为因为无知，才走上通信产业。
当初只知道市场大。
不知市场如此规范。
竞争对手如此强大⋯⋯·华为选择了通信行业，就是选择了一条不归路。
1998年华为公司的产值将近100亿元。
但也仅相当于IBM的1／65，相当于朗讯公司的1／25。
在电子信息产业中，要么成为领先者，要么被淘汰，没有第三条路。
我们的竞争对手太强大了，我们要在夫缝中求生存，就要学会保护自己，慢慢壮大自己。
·我们坚持“压强原则”，在成功关键因素和选定的战略生长点上，以超过主要竞争对手的强度配置
资源，要么不做，要做，就极大地集中人力、物力和财力，实现重点突破。
·我没有远大的理想，思考的是这两三年要干什么，如何干，才能活下去。
·华为公司若不想消亡，就一定要有世界领先的概念。
·创新的目的在于确保所创新的产品拥有高技术、高质量、高效率、高效益。
从事新产品研发未必就是创新，从事老产品优化未必不能创新。
·如果死抱着一定要做世界上最先进的产品的理想。
我们就饿死了。
成为凡高的“向日葵”。
·华为最基本的使命就是活下去。
技术开发的动力是为了生存。
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