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山东能源枣矿集团高煤
公司认真贯彻落实党的十九
大精神和国有企业党建工作
会议精神，大力实施以“三
化”为手段，“五型”为目标，

“四聚”为内核的“三化五型
四聚”工程，全力打造党建工
作新品牌。

“三化”手段
压实责任

以目标化清单，明责
任。高煤公司将定性分析与
定量分析相融合，对公司党
委、3 个党总支、39 个党支
部、97个党小组分层定向、定
标，逐级签订目标责任书，确
保目标明确、落实到位，并创
新开展“互帮互学互促”联
谊、晒目标清单、内部交流观
摩等活动，激活了基层党建
的内驱力。

以项目化推进，创品
牌。从党委、党群部门、党
支部三个层面，实施“一支
部一品牌一特色”项目化管
理，相继涌现出了采煤一区

“六零”红旗班组，综掘工区
党建“双基”标杆管理示范
单位，机电运输科“党员创
新工作室、红旗诊所、红色
轨道物流”，洗煤厂“党员+
技术”双领航、“五爱”文化，
物业站“星级”服务、食堂党
小组“五小五大工作法”等
一大批叫得响、立得住、有
特色的党建品牌。

以数字化考核，抓实
效。通过可量化、易操作，
到个人的数字考核清单，将
工作目标、进度、质量和标
准等细化为具体数值，建立
了“一板三单一图表”，对党
建工作的实绩和成效，拿标
尺来考量、用数据看结果、
以分值评业绩。

“五型”目标
扎实落地

强化学习创新，全面提
升境界。高煤公司大兴崇
学尚德之风，实施党员“读
书计划和成才工程”，创新
领导干部“大讲堂”、政工人
员“上党课”、党支部书记

“PPT 述职点评”、党支部
“微课堂”、班组“小讲桌”等
形式，并把“互联网+”引入
实际工作，开启“指尖上的
党建”网络教学新模式，将
党建信息传递到每个党组
织和每名党员。

注重服务引领，增强宗
旨意识。通过领导干部“联
系点”、“六大员”零距离服务
等形式，及时掌握基层工作
状态和职工思想动态，做好

“一人一事、一人一策、一人
一档”的思想疏导工作。

（下转第十五版）

任正非：企业管理就像修堤坝 枣矿集团高煤
打造党建品牌
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对于企业管理，华为技术有限公司总裁任
正非曾有一个形象的比喻。他说，“管理”就像
修好堤坝，让水在长江里自由奔流。水流到海
里，蒸发成空气；雪落在喜马拉雅山，又化成
水；水流到长江，长江又流到海里。海水蒸发，
形成了循环以后，它就忘了一个还在岸上喊

“逝者如斯夫”的人，这个人就是企业家。
1987 年，任正非在深圳创立华为公司。

经过30年发展，到2017年华为销售收入约为
6000亿元，员工人数超过18万。1998年，中国
第一部总结企业战略、价值观和经营管理原则
的“企业宪法”——《华为基本法》正式实施。

本文摘录了《华为基本法》的部分章节，以
及任正非在公司经营中的一些观点，以期对企
业管理起到一些借鉴意义。

经营模式

抓住机遇，靠研究开发的高投入获得产品
技术和性能价格比的领先优势。通过大规模
的席卷式的市场营销，在最短的时间里形成正
反馈的良性循环，充分获取“机会窗”的超额利
润。不断优化成熟产品，驾驭市场上的价格竞
争，扩大和巩固在战略市场上的主导地位。按
照这一经营模式的要求建立组织结构和人才
队伍，不断提高公司的整体运作能力。

资源配置

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。在资源的分
配上，应努力消除资源合理配置与有效利用的
障碍。对人、财、物这三种关键资源的分配，首
先是对优秀人才的分配。使最优秀的人拥有
充分的职权和必要的资源，去实现分派给他们
的任务。

广泛开放合作

顾客价值观的演变趋势引导着产品方
向。产品开发遵循，在自主开发的基础上广泛
开放合作的原则。在选择研究开发项目时，敢
于打破常规，走别人没有走过的路。要善于利
用有节制的混沌状态，寻求对未知领域研究的
突破；要完善竞争性的理性选择程序，确保开
发过程的成功。按销售额的10%拨付研发经
费，有必要且可能时还将加大拨付的比例。

“铁三角”营销模式

市场地位是市场营销的核心目标。不

满足于总体销售额的增长，必须清楚公司的
每一种主导产品的市场份额是多大，应该达
到多大。特别是新产品、新兴市场的市场份
额和销售份额更为重要。品牌、营销网络、
服务和市场份额是支撑市场地位的关键要
素。

华为构建起“铁三角”营销模式。这个“铁
三角”是由围绕着客户的三个人——客户经
理、解决方案经理、交付经理所构成的。客户
经理负责维持客户关系，解决方案经理负责谈
技术，交付经理负责交付。

聚焦主航道

一定要聚焦主航道，以合同信息流为中心
全打通。合同信息包括从合同生成到交付回
款，其他优化模块、能力模块，先放一边。流程
要支持主航道主干体系，这个系统的人多提
拔，优秀儿女都涌过来，怎么可能会打不通？
打通了，再去挖小沟、小渠。

“端到端”的管理体系

“端到端”的流程化管理体系，即从客户需
求端来，到客户需求端去。要想走好这条路，
首先要知道，客户要什么，客户有什么需求。
比如，客户想要一部好手机，但他不是专业人
士，在体验之前他不知道一部好手机需要哪些
要素。所以，理解客户，要从了解他的挑战和
压力开始。

逐步简化多余流程

不产粮食的流程是多余流程，多余流程
创造出来的复杂性，要逐步简化。回顾过去
五年的变革，看看到底哪些流程使用量大。
没有使用量或者使用量很少的流程，能否先
把带宽供给压缩一半，支持流程的人员也减
少一半；再过三个月，如果没有投诉，把带宽
再压缩一半；如果还没有投诉，就只留下一名
人员支持。不想升职升薪的人可以守在那
里，希望进步、升职升薪的人都聚焦去消除流
程断点。

跨部门的项目管理模式

在IBM咨询引入之前，华为公司也是采
用职能式的产品开发模式，将产品开发任务按
照职能分配到各个职能体系。由于没有明确
的产品开发项目经理，或者最多指定一个协调
人，由于项目成员沟通不顺畅，产品开发周期
和竞争对手相比较长，因此必须改变这种按职
能模式进行产品开发的现状。

1999年，IBM为华为公司建立了许多跨
部门的业务团队，如产品组合管理团队
（PMT）、集成技术管理团队（ITMT）等。其中，
产品开发团队（PDT）是最典型的，团队成员分
为核心组和外围组，分别来自于市场、销售、财
务、质量、研发、制造、采购、技术服务等部门，
他们在LPDT（产品开发项目领导）的带领下，
共同完成由IPMT（集成组合管理团队）下达的
产品开发目标。

事业部管理方针

事业部是利润中心，在公司规定的经营范
围内自主经营，承担扩张责任、利润责任和资
产责任。

对事业部的考核指标主要为销售收入、销
售收入增长率、市场份额和管理利润。考核销
售指标的目的是鼓励事业部扩张；考核管理利
润的目的是兼顾扩张、效益和资产责任。公司
将按照对各事业部的不同发展要求，通过调节
与事业部销售收入、销售收入增长率和管理利
润各部分挂钩的利益分配系数，影响事业部的
经营行为。事业部的全部利润由公司根据战
略和目标统一分配。

以客户为中心

管理，意味着对人的整合能力。华为总结
了它的内部运作模型。其中，理念是永远以客
户为中心。在很多公司，都存在好多中心——
上级、股东、员工等等，各自是一个中心。这么
多的中心，相互消耗、相互绞杀，最终难以形成
合力。

任正非任何时候出差，能不带随行人员就
不带，往往是单枪匹马一个人。他不让人以他
为中心，不要求有人鞍前马后地伺候他，而是
要求全体干部都能够眼睛盯着客户，屁股对着
自己。

危机管理

高技术的刷新周期越来越短，所有高科技
企业的前进路程充满了危机。当公司处于危
机点时，既面临危机又面临机遇。危机管理的
目标就是变危险为机遇，使企业越过陷阱进入
新的成长阶段。

公司应建立预警系统和快速反应机制，以
敏感地预测和感知由竞争对手、客户、供应商
及政策法规等造成的外部环境的细微但重大
的变化；处理公司不测事件和产品原因造成的
影响公司形象的重大突发事件。

（本报记者楚贵峰整理）


