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内容概要

本书以理论和实际相结合的笔触，从管理模式着手，着重关注能在如此残酷凶猛的竞争中始终保持高
速扩张的华为在企业内部管理中实施的诸如“ 大脚穿小鞋”、“知本主义”、“军事文化”等原汁原
味的土狼式管理。
 　　本套丛书以理论和实际相结合的笔触，从企业战略、管理模式、人力资源管理、营销策略等四大
版块着手，用独特的视角揭示了一直自诩为狼的华为在发展过程中舍我其谁的客户关系行销、血拼国
际市场等一系列独具特色、让人眼花缭乱的营销哲学；着重关注能在如此残酷凶猛的竞争中始终保持
高速扩张的华为在企业内部管理中实施的诸如“大脚穿小鞋”、“知本主义 ”、“军事文化”等原汁
原味的土狼式管理；倾力为读者复原出连专业人士也不禁为之赞叹的“万人招聘”、“业内第一高薪
”、“虚拟受限股的改革 ”等华为人力资源方面推行的奇招；依据“以毛泽东思想为基石的领导战略
”、“渠道变阵”、“转变产品定位”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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接：华为宣言——推进管理不断进步第二章 组织架构　一、渐进式的组织变革　二、事业部制的引进
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案例链接2：蒙牛——做诚而有信的拓荒者第五章 技术管理　一、奉行知本主义　二、向西方企业看
齐　三、创造与保护知识产权第六章 团队管理　一、提倡“新同事关系”　二、各部门策略一元化　
三、保证强大的执行力　四、4个时间管理法宝　专题链接：团队管理的1O1条策略　案例链接
：Google团队管理十大黄金定律第七章 企业家精神　一、洞察力　二、上进与忧患　三、内敛与稳重
　专题链接1：任正非的成长历程　专题链接2：任正非与员工座谈摘录　案例链接1：李健熙——低调
打造百亿三星　案例链接2：马云——让每个人都相信阿里巴巴奇迹第八章 启示篇　一、中西融合是
企业做大的利器　二、集权或分权应适应企业发展需要　三、民营企业急需出台自己的基本法　四、
公司管理，就是要从“头”抓起　五、独裁，能带领华为走多远？
参考文献后记
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章节摘录

书摘　　首页只有4K的百度，简单得就如一张薄纸。
但它每天却要响应上亿次的搜索请求。
尽管有那么多人在用百度，但更多人开始打量百度却是在它惊艳上市之后。
许多人有这样一个好奇：百度，靠什么赚钱?　　百度在面试新员工时，这个问题也常被当作杀手锏：
　　“大家都知道使用百度搜索引擎是免费的，但你是否了解作为商业公司的百度是靠什么来盈利的?
”如果对方可以答出“竞价排名”这四个字，那，这场面试已在无形中增加了印象分。
目前，使用百度竞价排名经营的企业已达数百万家，曾有一家车行，在百度购买了竞价排名，花费还
不到500块钱，就卖出了一辆价值2500万的宾利轿车，这是迄今为止中国网上推广投资回报率最高的一
单。
　　究竟什么是竞价排名呢?使用过搜索引擎这种神奇玩意儿的朋友都知道，这个世界有很多你想要的
信息分布在数以亿计的各个网页里，每次当你输入一个关键词，百度就会帮你在不到O.01秒钟的时间
里，将含有这个关键词的网页一个一个列出来。
常常一列就是几十万、上百万个相关的网页。
这个时候，把什么网页放在最靠前的几条，就很重要了。
因为绝大部分的用户，是不太会看1OO条以后的网页的。
　　竞价排名，就是把这个结果的前几条拿出来，拍卖给那些想被别人更早更多留意到的网站。
道理和央视把天气预报前面的时间拿来拍卖给广告客户一样。
区别在于央视按时间收费，一个月多少钱，一年多少钱；而百度，按有多少人通过百度看到你的网页
收费。
当然，电视观众和使用搜索引擎的网友是不用出钱的，只用出注意力，看一眼广告就可以。
　　2001年9月22日，竞价排名正式推出，同时，百度也推出了自己的网站，网民能够直接通
过baidu.corn使用搜索引擎。
这个将来成就了百度80％收入的商业模式，最初的管理平台是由一个叫刘子正的实习生主持开发的。
当时，这个后台系统被命名为Shifen，因为竞价排名刚推出时，每次点击的最低价格是十分钱。
注意，是网友点了广告商的网站后，广告商向百度付十分钱，如果有人想比你更早一点被人看到，他
可以每次出一毛一分钱。
对于竞价排名的市场号召力，大家都估计不足，Shifen系统在完成了一些基本的关键字推广以及基本
的管理和处理后，就启动应用了。
负责竞价排名的王湛清楚地记得，竞价排名推出之后第一天的收入是1块9毛多钱。
这是因为，竞价排名，采用的是预付费，真正的收费是按点击来扣除，即使一个网站能排名第一，如
果没有网民去点击，也并不收费。
　　史有才到百度后负责业务拓展，他发的第一个业务邮件，是给四川一个名为梦之旅的旅行社网站
，它成了百度竞价排名的第一个客户，首付是1OO块。
而现在，梦之旅已成了百度的VIP客户，一年有几十万的业务。
但在当时，这100块钱，差不多用了半个月。
在竟价排名刚推出的那些日子里，销售人员非常高兴，第一天收入1块9，第二天是3块多，第四天已到
了1O元以上，第五天是200块钱，钱虽不多，但增长率之高，令人咋舌。
　　竞价排名的业务增长，给Shifen系统造成了极大的压力，各种各样的管理功能和处理逻辑，也随
之越来越复杂。
竞价排名，不是简单地说谁给的钱多就把谁放在第一位。
事实上，很多人包括百度的工程师们都很关注这样一个问题：竞价排名会不会影响搜索质量，还有公
正性、相关性?那时，已经有了Google，面对一个外来的竞争者，百度却在某些关键词的搜索结果前边
加了些广告，这让技术人员感到有压力，他们的想法也很单纯，总是希望让用户看到更好的东西。
　　对于李彦宏和那些真正了解竞价排名的工程师们来说，这不是一个问题。
竞价排名的模式本身，就决定了它对搜索质量的影响并不是很大。
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首先，并不是所有的词都能被注册竞价。
能被竞价的，绝大多数是具有商业价值的词。
比如说鲜花速递、干洗机、化工设备、笔记本电脑等。
而搜这些词的网友，本身就对买这些东西有兴趣。
只要是他想看的，本身是不是广告并不重要。
就如有一段时间我想买车，报纸上的汽车广告我会很认真地看一样。
正因为能被注册的都是商业词汇，这也正是需要消费的网民所关心的，百度把这种商业词汇排在前边
，利于需要这些产品的消费者找到信心百倍的供应者。
　　其次，正因为大家在竞价，而且随着百度的效果得到市场认可，每个关键词竞价的价格也越来越
高，愿意出价的网站也特别希望它们的网站是网友正在找的，而不是被迫看到的。
否则，就算出了钱，被人看也没啥反应。
效果不好，就是赔本赚吆喝。
同时，百度有非常严格的审核机制，会用相关的程序自动计算竞价网站与网友需求的相关性。
不相关的网站，会被剔除。
当然，对于一些热门的词汇，也会严格限制一屏中竞价网站的条数。
竞价排名保证了用户搜索的相关性，虽然也不是一点负面影响没有。
所以，百度后来又建立了一个权力非常大的产品部门，这个部门主要的工作就是坚决不让过多商业化
的信息影响到网友的用户体验，为此，常常有人在网上骂百度，甚至用谣言中伤，产品部门的人都不
让人删掉，照样允许这些内容被搜出来，是非曲直，网友有权利自己去评价。
所以事实上，尽管百度推出了竞价排名，可使用它的人却越来越多。
　　百度推出网站并推广竞价排名的同时，李彦宏就已经意识到，继续给门户网站提供搜索引擎服务
是无法让百度生存发展下去的。
随着一些门户网站的欠费以及由此引发的风波，百度解除了和门户网站之间的合约，这是意料之中的
事。
那时，百度已经不是很关心在给谁提供技术，它真正关心的是发展自己的网站，而不是向门户网站提
供技术服务。
百度，要做的是一个独立的搜索引擎，而不是一个靠门户吃饭的技术提供商。
　　做竞价排名，绝不能影响到用户的搜索质量。
这是百度坚定不移的思路。
做搜索引擎，网友体验才是百度的根本，没有网友支持，就如电视台没有收视率，百度的业务就无法
开展。
    P17-20
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编辑推荐

《华为的营销策略》是让让人眼花缭乱的营销哲学明朗化。
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