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《华为营销》

前言

前言学习华为，决胜海外“走出去”是需要决心和勇气的，然而面对陌生的世界真正能“走进去”是
需要智慧和付出的。在“走出去”开疆辟土的中国企业中，华为无疑是一颗耀眼的明星，然而其成功
的背后所需要的胆识和付出的代价又不是每个人都了解的。正是华为总裁任正非深深的忧患意识和紧
迫感使这艘巨轮早早驶出了熟悉的江河，奔向远方的大海。外面的世界很精彩，外面的世界也有更多
的暗流涌动与狂风巨浪，华为经历了很多的风雨，也看到了美丽的彩虹。在华为开拓国际市场的过程
中没有更多可以借鉴的经验，更多的是依靠自己在国内市场实践中总结和提炼的智慧，走“农村包围
城市”的道路，从“亚非拉”走向“欧美”。没有成熟的国际化人才队伍和大批的空降兵，华为只能
依靠自己培养的一批在国内市场经历无数战役，抢关夺寨的本土豪杰作为先锋。在这漫长而艰苦的实
践中有成功的喜悦，也有失败的悔恨，终究打造出一支所向披靡的海外军团，也形成了一套成功的策
略与战术，而这一切是用巨大的代价换来的。今天，越来越多的中国企业已经或正在准备走出国门，
开拓海外市场，它们大都是国内市场的佼佼者，踌躇满志，意气风发。然而面对一个崭新而陌生的市
场，对自己所要面对的未来和付出是否有了充分的准备呢？有幸的是我们有像华为这样的企业可以学
习。看看先驱者所经历的一场场战斗和实践，经验可以学习，教训也要吸取。在新的市场实践中不仅
仅需要智慧和勇气，也需要耐得住寂寞和艰辛，付出更多的汗水和心血，甚至更大的代价。学习和借
鉴他人的经验和教训，从一定意义上讲可以减少我们付出的代价，少走一些弯路，少交一些学费。华
为在国内外市场，特别是海外市场的实践中，华为的将士们经历了重重艰苦磨炼，逐步提炼出了一套
营销的“制胜之道”，在具体市场运作过程中形成了一套立体营销战术。这里有华为在国内市场实践
中的经验提炼，更融入了国际化进程中跨文化和跨地域市场营销的精髓。可以说是放之四海皆有益的
宝贵经验和经典方法论。本书的基本线索正是沿着这套立体营销战术所涉及的关键营销活动而展开的
。从总体方面，我们可以看到华为的营销不仅仅关注销售和交付环节的纬度，更重视品牌和客户关系
工作对项目方向的牵引和成功率的提高。同时不仅努力提升内部运作效率，也尽力整合外部资源，特
别是注重政府资源对于企业发展的帮助。从而形成一套从上到下，从里到外的立体营销战术思想（见
图0-1）。图0-1 本书主要线索框架另一方面，从很多关键营销活动的关键环节中，我们仍然可以看到
立体营销的理念。从华为著名的营销作战单元“铁三角”，我们看到了立体的营销组织；从华为将客
户关系分为：组织客户关系、关键客户关系和普遍客户关系，我们看到了立体的客户关系规划和拓展
的新思维。这些无不展现了华为立体营销的战术思维和超前理念。当然无论是在国内市场，还是在海
外市场的拓展过程中，营销工作的内容不仅仅是这些战术层面的东西，还包含大量战略和规划层面的
高层次内容。在市场拓展的实践中，只有踏踏实实做好每一个环节，才能为最终赢得市场奠定坚实的
基础。我们在海外市场拓展的实践中，亲身经历了一场场精彩的战斗，深切感受到了一个中国的高科
技企业是如何在海外运用立体营销的独特战术征战沙场，一步一步地取得了辉煌战果。在本书中我们
荟萃了大量华为海外营销一线实战的经典案例，这些真实的案例有些是作者亲历或根据身边战友的经
历编写的，有些是根据华为海外一线的同事无私共享的案例改编和精炼而成的。在此，我们对提供大
量一线营销实战精彩故事的华为老同事表示感谢和敬意。希望我们对华为经典实战案例的剖析和方法
论的提炼总结能够使中国企业的营销人员有所收获，有助于铺就中国企业走向海外的“成功之道”，
使各位营销精英在海外市场的拓展实践中稳操胜券，赢得市场。孙凯 豆世红
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《华为营销》

内容概要

华为公司作为中国民族科技企业的一面旗帜，成功地迈入世界500强，并走在通向全球通信行业巅峰的
路上。
华为是如何一路走来，在国内横扫千军之后，又“走出去”在海外市场开疆辟土而所向披靡的？
本书以作者的亲身经历和翔实的资料，第一次讲述了华为公司在高速增长过程中，惊心动魄、跌宕起
伏、艰难前行的市场营销与开拓的故事。
荟萃大量华为海外营销一线实战的经典案例，深入剖析，并提炼总结了华为的一套立体营销战术，以
帮助更多的企业在海内外市场的拓展实践中稳操胜券，赢得市场。
本书为华为海内外销售实战的经典案例，作者对华为经典实战案例的剖析和方法论进行了提炼总结，
使各位营销精英在海外市场的拓展实践中“稳操胜券”，赢得市场，帮助更多的企业在海外建立品牌
。
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《华为营销》

作者简介

孙凯
资深营销专家，德为管理咨询公司合伙人，西安交通大学MBA。
华为公司海外政府类项目和商业环境建设体系的创始人之一，10年华为营销实践和管理经验，并成功
运作多项海外大型政府类项目。作为华为公司拉美片区大型政府项目及商业环境建设的创始人，为华
为开拓海外市场和安全运营总结了丰富经验并提供了大量实用的方法论。
近年来为中国重汽、中国南车、三一重工、特变电工、南瑞集团、联合动力、浪潮集团、美的空调等
数十家中国工业品企业开拓海外市场提供了咨询和培训服务，得到众多致力于开拓海外市场的企业家
们的高度评价和认可，在业界享有较高声誉。
豆世红
任职资格管理专家，德为管理咨询公司创始合伙人，清华大学MBA，广东省中小企业促进会专家。
创建了华为公司任职资格部，组织实施了华为公司营销人员任职资格体系、研发人员任职资格体系、
管理人员任职资格体系等。近年来成功主持了数百家企业管理咨询与培训项目，涉及营销与研发流程
体系、任职资格管理体系、绩效薪酬体系等方面。客户包括：通用汽车、长安汽车、美的电器、方太
集团、深圳电信、台达电子、浙大中控、海康威视等。代表著作:《职业化进程设计》《统治：技术商
人与华为核心竞争力》。
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《华为营销》

编辑推荐

《华为营销:征战全球的立体战术》编辑推荐：鲜活的故事，深刻的剖析 追踪伟大企业的足迹，领会
成功背后的真谛。
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《华为营销》

名人推荐

越来越多的中国企业正在采取“走出去”的战略。但是在全球拓展业务，面临的风险和采取的策略在
国内大不相同。华为是中国企业全球化的标杆和先行者，华为的经验对中国的企业全球化弥足珍贵。
《华为营销》对华为的经验进行了很好的总结，相信对正在“走出去”的中国企业是很好的借鉴。—
—许正 通用电气（中国）有限公司副总裁本书汇聚提炼的中国企业目前最成功的优秀跨国公司营销经
验，对于立志“走出去”在国际市场驰骋的中国各类企业极具参考借鉴价值。——石永红 中国机电产
品进出口商会副会长
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《华为营销》

精彩短评

1、这本书讲的很好  觉得很受用
2、对于比较大型的项目拿单很有借鉴意义，对于如何从竞争对手中取得市场份额有很好的建议，推
荐
3、看的第一本关于行业营销的书。关键词：1.品牌营销中的循环：客户需求手机、解决方案包装、品
牌活动、有效经验推广。2.营销活动实际是对技术价值的挖掘。3.机会点管理：客户洞察、挖掘痛点、
识别机会、积极引导。4、客户线、产品线和服务线的多重保障。5.营销创新存在于多个层面：合作方
式、付款方式、技术价值挖掘和复制、语言组织技巧等。6.任何一个企业都有很多失误或失败，不畏
惧失败，不掩盖失误，努力向前，就会成功。
4、在讲故事，而且是老生常谈的故事。
5、偶然读到的第一本营销类书籍。第一：以客户为中心。华为成功的因素有很多，但最重要的恐怕
就是将服务营销一体化做到极致，以客户为中心谁都知道，但并不是每家企业能真正做到。不仅是企
业整体的需求，企业中决策链中关键人物的需求。第二：团队协作，分工明确，项目运作高效。第三
：以客户关系为中心，注重品牌建设，善于利用政府资源，抓客户重点和痛点的谈判，项目的成熟运
作流程，以及投标的详尽准备。PS：任正非一定哲学学的非常好
6、不错的一本书，可以学习的东西很多，印刷质量不错
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