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内容概要

　　作为中国盈利能力最好的电子企业，华为科技有限公司目前已经逐步向全球化大公司的的目标迈
近了，它的成功，是因为它在技术上从模仿到跟进又到领先，更因为其独特的企业文化和管理方式，
《华为经营管理智慧:中国土狼的制胜攻略》为你介绍华为公司制胜商场的独特经营理念和管理方法，
相信会为你带来一点如何立身商界的独特理念。
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作者简介

　　程东升 《21世纪经济报道》记者。
　　刘丽丽 广东省研究机构研究人员。
　　程东升、刘丽丽合著的《华为真相》名列《中国企业家》杂志评选的“2004年度最受中国企业家
欢迎的十本商业书”之首。
《华为真相》告诉你华为是什么样的企业《华为经营管理智慧》告诉你华为为什么会成功。
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章节摘录

　　贝尔试验室原来属AT&T(美国电话电报公司)，国家垄断经营电信业务获得的巨大利润，使贝尔实
验室每年有多达20亿～30亿美元的研究经费。
在巨额经费的支持下，贝尔试验室的发明成果非常多。
20世纪60年代，每天产生一项专利，90年代每天产生4项专利。
贝尔试验室创立以来，已有11位科学家因其在贝尔实验室的工作而获得了6次诺贝尔物理奖，对人类科
技进步做出了重大贡献。
贝尔试验室原来主要从事基础科学研究，归属朗讯旗下后，贝尔试验室的科研与预研向产品方向转移
，但其综合科研实力在整个世界仍然十分超前。
　　青年时代的任正非十分崇拜贝尔试验室，华为的创建使他与贝尔公司在某些产品领域成为了竞争
对手。
如今有机会亲自访问自己一直崇拜的对象，任正非自然十分高兴。
在贝尔实验室，任正非听取了资深技术主管玛丁的报告。
　　走访美国高科技公司之后，任正非发现，在技术研发上，没有一冢美国的高科技公司提出跟在别
人后面，在美国高科技公司看来，模仿别人的技术是不会长久的，企业要想长远发展，必须走自主研
发之路。
　　这其实是华为创建后一直坚持走的道路。
　　20世纪90年代初，国内的通信设备市场几乎全是阿尔卡特、朗讯和西门子等国际巨头的天下，没
有人会相信中国企业能造出自己的程控交换机。
上海贝尔开始是引进贝尔公司总部的技术和设备，后来进口阿尔卡特的。
　　从创立华为之初，任正非就一贯主张自主研发为主，否则，核心技术掌握在别人手中，很容易在
市场上被动。
他大声提醒华为人：　　对核心技术的掌握能力就是华为的生命。
　　华为的目标是，把技术作为核心竞争力去赢得超过10％的制造业利润率，逐渐取得技术的领先和
利润空间的扩大。
　　20世纪90年代初，华为通过代理香港HAX交换机获得了原始资本积累。
从做代理商那天起，任正非就希望做出自己的产品，这种渴望成为华为涉足自有技术开发的源动力。
在代理商阶段，华为曾不断对那些国外交换机技术开始研究。
当HAX的工程师对已售出产品进行现场维护时，华为必派出自己的工程师到现场。
此后，华为用去全部“家当”投入半机械、半数字的入门级产品JKl000开发，这时的华为与其他同类
厂商技术水平没有多大差别。
当其他国内同类厂商看到华为推出JKl000后，开始做2000门交换机，华为此时将研发目标直接瞄准了
万门级设备。
当时的国际市场上，通信厂商一致将万门级交换机作为主流技术。
P119国公司的组织管理、企业文化等方方面面的强势所在，对比相对弱小、管理水平尚比较低下的华
为公司，任正非不禁感叹，华为取得暂时的成功很大程度上是靠侥幸，而不是综合实力或管理水平、
企业文化真的能赶上跨国公司。
　　从1998年起，华为开始花费巨资，系统地、大规模地引入国外管理咨询公司，逐步将国际巨头的
先进管理模式移植到华为，重新构建世界级管理体系。
任正非认为，华为公司从一个分公司发展过来，是在中国发展起来的，外部资源不像美国那样丰富，
发展是凭着感觉走，缺乏理性、科学性和规律，因此要借助美国的经验和方法，借用外脑。
　　美国Hay咨询公司香港分公司第一个进驻华为，帮助华为设计、指导实施了人力资源管理制度，
逐步建立起了以任职资格为基础、以绩效与薪酬体系为核心的现代人力资源管理制度，使员工的职业
化素质得到了明显加强。
两年后，华为成为国家劳动部两个与英国合作的“任职资格标准体系”试点企业之一。
美国睿咨询公司随后协助完成了华为内部员工持股制改造，完善了华为以责任结果和关键行为为导向
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的价值评价与价值分配体系、任职资格评价体系。
(相关内容请参考第五章)　　华为虽然自初创时期，每年就将销售额的10％投入产品开发，但是研发
费用浪费比例和产品开发周期仍然是业界最佳水平的两倍以上。
华为销售额虽然连年增长，但产品的毛利率却逐年下降，人均效益只有思科、IBM等企业的1／3～1
／6。
产品开发流程处于企业价值链最上游，这里出现的问题通过生产制造、销售、交付、售后服务等下游
环节会产生十倍百倍的放大。
在分析采购业务系统时，就会发现很多问题的根本出在产品开发过程。
因此，从产品开发这一源头入手，是提高产品投资收益、解决公司系统性问题的治本之举。
　　1999年，华为花了大价钱请来IBM咨询公司，在其帮助下启动了以IPD(集成产品开发)、ISC(集成
供应链)为核心的业务流程变革。
　　IBM管理顾问在华为IPD项目第一阶段的最终报告中，对华为公司管理中存在问题的描述十分尖锐
，让每个华为人都大为震惊。
IBM管理顾问指出，华为人“没有时间把事情一次做好，却有足够的时间一做再做”，公司内“等级
森严，缺乏团队文化，导致试图通过组织调整来解决问题”。
事实上，很多华为人并不认同IBM顾问的这些分析，尤其是对那些称华为“缺乏团队文化”的结论，
遭到了很多华为干部的质疑，在华为人看来，华为的成功很大程度上源于团队精神，IBM顾问的说法
并不十分确凿。
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媒体关注与评论

　　任正非显示出非凡的企业家才能，他在1987年创办了华为科技有限公司，目前正将华为带向像思
科和爱立信一样的全球化大公司。
　　——美国《时代》周刊评选任正非为“2005年度影响世界的100位名人”的评语　　华为的崛起引
发了一些具有全球性意义的疑问：中国企业能否在价值链上攀升，在高科技行业中重复其在低端制造
业的巨大成功？
　　——英国《金融时报》　　中国企业与跨国公司的距离有多远，企业“走出去”的道路有多长？
华为公司的实践说明：只要不等不靠，坚定地走出去，看似遥不可及的目标可能就在眼前。
　　——《人民日报》　　任正非几乎是中国最有静气和最有定力的一个企业家。
在和跨国公司产生不可避免的对抗性竞争的时候，他屡屡获胜，为中国赢得骄傲。
　　——《中国企业家》　　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，更因为华为独特的企业文化和管理
方式。
　　——《中国经营报》
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编辑推荐

　　《华为经营管理智慧：中国土狼的制胜攻略》作者是畅销书《华为真相》的作者。
在《华为真相》中，作者试图理清华为的发展脉络，告诉公众，华为究竟是什么样的，华为十多年来
是如何发展的，而在《华为经营管理智慧：中国土狼的制胜攻略》中，作者探寻华为是如何成功地突
破发展瓶颈，取得令人瞩目的成就的，也就是回答华为究竟是靠哪些因素取得成功，《华为经营管理
智慧：中国土狼的制胜攻略》将华为成功的经营、管理经验总结出来，使之系统化、简单化，让更多
的企业家学习、借鉴。
此外，书中还采用了任正非的许多精彩言论，使全书非常有看点。
　　《华为经营管理智慧：中国土狼的制胜攻略》告诉你华为为什么会成功。
华为的成功是有规律可循的，是有理论指导的，那就是任正非关于企业经营、管理的精辟理论，那些
已经被实践反复检验、证明过的企业经营、管理思想，是中国乃至世界企业界的宝贵财富。
表达了对中国最大民营企业命运走向饿关注，对民营高科技公司发展过程进行了深层解剖，对当代中
国最有争议的企业和企业家投注了人文关照。

Page 8



第一图书网, tushu007.com
<<华为经营管理智慧>>

版权说明

本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问:http://www.tushu007.com

Page 9


