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专家
点评

中 国 企 业

大 多 以 成 本 优

势，快速技术跟

随 获 得 市 场 竞

争力，中兴通讯

集 团 的 两 大 突

破性创新，代表

了 中 国 企 业 创

新 能 力 的 快 速

上升，是中国产

业的骄傲。

中 兴 通 讯

GoTa 与 SDR 两

项 突 破 性 技 术

的 形 成 与 前 期

漫 长 的 技 术 能

力 积 累 是 分 不

开的，需要强有

力的需求牵引，

同时，突破性技

术 建 立 在 多 元

化 的 知 识 来 源

基础之上，需要

内 外 部 研 发 合

作 网 络 的 支

持。因此，突破

性 创 新 是 企 业

综 合 能 力 的 结

果，是长期积累

的 产 物 。 中 国

企 业 需 要 向 中

兴 通 讯 学 习 这

种 对 创 新 持 续

投 入 ，积 累 ，重

视 市 场 的 牵 引

作用，高效利用

企 业 的 创 新 资

源，以实现突破

性创新。

■管理速递

■世界之窗

■谈经论道

马 蝇 效 应
激起员工的竞争意识

再懒惰的马，只要身上有马蝇叮咬，它也会精神抖擞，飞快奔

跑。出色的领导，都深谙激励之术。

马蝇效应来源于美国前总统林肯的一段有趣的经历。1860 年

大选结束后几个星期，有位叫作巴恩的大银行家看见参议员萨蒙·蔡

思从林肯的办公室走出来，就对林肯说：“你不要将此人选入你的内

阁。因为他认为他比你伟大得多。”“哦，”林肯说，“你还知道有谁认

为自己比我要伟大的？我要把他们全都收入我的内阁。”

事实证明，这位银行家的话是有根据的，蔡思的确是个狂态十足

的家伙。不过，蔡思也的确是个大能人，林肯十分器重他，任命他为

财政部长，并尽力与他减少磨擦。蔡思狂热地追求最高领导权，而且

嫉妒心极重。后来，目睹过蔡思种种形状、并搜集了很多资料的《纽

约时报》主编亨利·雷蒙特拜访林肯的时候，特地告诉他蔡思正在狂

热地上蹿下跳，谋求总统职位。林肯以他那特有的幽默神情讲道：

“雷蒙特，你不是在农村长大的吗？那么你一定知道什么是马蝇了。

有一次我和我的兄弟在肯塔基老家的一个农场犁玉米地，我吆马，他

扶犁。这匹马很懒，但有一段时间它却在地里跑得飞快，连我这双长

腿都差点跟不上。到了地头，我发现有一只很大的马蝇叮在它身上，

于是我就把马蝇打落了。我的兄弟问我为什么要打掉它。我回答

说，我不忍心让这匹马那样被咬。我的兄弟说：‘哎呀，正是这家伙才

使得马跑起来的嘛！’”然后，林肯意味深长地说：“如果现在有一只叫

‘总统欲’的马蝇正叮着蔡思先生，那么只要它能使蔡思的那个部门

不停地跑，我就不想去打落它。”

麦当劳公司为激励员工的工作热情，给勤奋上进的年轻员工提

供了不断向上晋升的机会。公司规定，表现出色的年轻员工在进入

麦当劳 8—14 个月后成为一级助理，也就是经理的左膀右臂。在这

个阶段之后，那些表现突出的一级助理就会被提升为经理，使他们当

管理者的心愿得到实现。

麦当劳为了使优秀人才能早日得到晋升，设立了这样一种机制：

无论管理人员多么有才华，工作多么出色，如果他没有预先培养自己

的接班人，那么其在公司里的升迁将不被考虑。这一机制保证了麦

当劳的管理人才不会出现青黄不接的情况，由于这关系到每个人的

前途和声誉，所以每个人都会尽一切努力培养接班人，并保证为新来

的员工提供成长的机会。这种激励机制正像马蝇一样，使马儿们欢

快地奔跑起来了。

马蝇效应对管理者用人很有启发。越是有能力的员工越不好管

理，因为他们有很强烈的占有欲，或既得利益，或权势，或金钱。如果

他们得不到想要的东西，他们要么会跳槽，要么会捣乱。要想让他们

安心、卖力地工作，就一定要有能激励他的东西。这种激励因素不就

是那只“马蝇”吗？

林肯对待蔡思先生的故事，或许真的可以给我们更多的启

示。既然经营的目标是“团结一切可以团结的力量”，不断挑战更

高的管理绩效，那么，我们为什么不利用“马蝇效应”，学习林肯，把

那些像蔡思先生一样又“刺头”又有强大能力或特殊资源的人充分

利用起来呢？

人的欲求是千差万别的。有的人比较理想，可能更看重精神上

的东西，比如荣誉，尊重；有的人比较功利，可能更看重物质上的东

西，比如金钱。针对不同的人，要对症下药，投其所好，用不同的方式

去激励他。总之，要让这匹马儿欢快地跑起来。

移动时代消费者的行为在发生变化。

过去，每一个人通过自己掌握的终端，以输

入关键词的形式表达需求，这是已经有十几年历

史的搜索引擎能够给大家带来的好处。可是移动

互联网到来，给了用户新的可能性和新的机会，比

如说现代的搜索是可以用语音的，语音是一个更

加自然、更加容易、更加低门槛的表达方式。

除了语音之外还有更丰富的形式，就是图

片。用一个图片去找相似的图片，图片或者说拍

照搜索其实也是非常自然、非常低门槛的表达需

求的方式。当一个小孩子在学会语言之前，他可

以用眼睛认知世界，这种认知、这种表达，也可以

通过现代的科技，通过移动互联网带来的技术创

新解决，所以在支持了拍照或者图片搜索之后，

很多人用这种方式向百度表达需求。

第二大类，占 15.8%的搜索，是什么呢？是

通过人脸进行识别，拍一个照输入看我长得像哪

个明星，或者拍一个人输入看网上还有哪些这样

的图片。除了人脸之外，还有人的很多其他部位

可以进行识别。

我们展望一下 5年以后会是什么样子。

未来 5 年我认为使用语音和图片搜索的请

求量会超过纯文字的需求量。过去你说一段话

里面有 20%的话不认识，所以不可能用这个东西

表达。过去一张照片搜索出来的东西乱七八糟，

根本不是你想要的，你也不会再使用了。未来随

着技术的进步，对语音的理解精度越来越高，对

图片的识别精度也越来越高，人们可以用更自

然、更低门槛、更方便的方式来表达需求。

其实不仅仅语言、文字和图片可以表达需

求，人们还有更多的表达需求的方式。今年 4月

1 日我们发布了一个概念产品叫做“百度筷搜”，

这个东西可以测地沟油，还可以测水，各种各样

的食物，告诉你不好，这也是一种新的感知世界

的方式。

消费者的需求还发生了什么样的变化？我

们看到越来越多的人在百度中寻求服务。百度

十几年的历史，是消费者输入一个关键词，然后

获得相应的知识、信息、答案，换句话说百度的作

用就是连接人和信息。移动互联网的未来让消

费者改变了预期，他们希望百度能够提供服务。

2013年 7月到 2014年 7月，从百度发出的请求提

升了 130%，越来越多的人希望百度给予信息，还

要得到相应的服务。这些消费者行为的变化，需

求的变化，期望值的变化，不仅对百度有巨大的

影响，对于所有的商家、所有的企业家、所有的从

业者都会有影响。我觉得传统服务业也要对消

费者的变化保持敏感。我们也看到，越来越多的

传统产业在拥抱移动互联网，用各种各样他们的

方式在拥抱移动互联网。

（本文节选自百度CEO李彦宏在2014百度
世界大会上的演讲。稿件来源：凤凰科技）

要 对 消 费 者 的 变 化 保 持 敏 感

在 2014 年的巴菲特股东大会上，巴菲特在

公司小电影的最后片段开始逐一介绍伯克希尔

哈撒韦公司旗下的高管团队，这引起现场股东们

热烈的掌声和欢呼声。人们知道，正是巴菲特带

领这样一支优秀的团队，才建造了今天非凡的伯

克希尔。

伯克希尔哈撒韦公司董事莱纳德·奥尔森表

示，巴菲特充满惊人的能量、非同寻常的智慧和

正直，正是因为他对旗下公司高管的充分信任，

才能造就伯克希尔公司越来越好的业绩。

1968 年 ，奥 尔 森 与 巴 菲 特 结 缘 。 从 1972

年 伯 克 希 尔 公 司 以 2500 万 美 元 收 购 喜 诗 糖

果 、1998 年 以 5.9 亿 美 元 收 购 DQ 冰 激 凌 、

2009 年 以 440 亿 收 购 伯 灵 顿 北 方 圣 太 菲 铁

路、2013 年联手 3G 资本以 280 亿美元收购亨

氏食品，奥尔森都在巴菲特身边，主导这些收

购顺利完成。

今年，84 岁的巴菲特和 90 岁的查理·芒格

连续 6 个小时与股东交流而丝毫不着疲惫的痕

迹，令众多投资人非常感慨。在股东大会上，

巴菲特表示，“我的生活不会因为我花更多的

钱就变得更快乐”，在个人消费上非常节省的

他把自己大多数钱捐给比尔·盖茨和三个子女

正在管理的慈善基金会，以此帮助那些需要帮

助的人。奥尔森特别提到了这一点，他认为巴

菲特是一个非常关心别人的人。

谈到巴菲特退休后，继承人将如何发挥作用

的时候，奥尔森认为，传承伯克希尔哈撒韦的公

司文化，让霍华德·巴菲特成为伯克希尔未来的

非执行主席是非常明智的决定。巴菲特的大儿

子霍华德对伯克希尔的文化也有着深刻的理解，

这确保伯克希尔哈撒韦的文化在巴菲特退休后

仍然可以持续下去。

作为董事，奥尔森认为巴菲特和芒格所树

立的伯克希尔企业文化是独一无二的、非常重

要的。这不仅仅是对现在的伯克希尔也是着眼

于未来的发展。

这包括伯克希尔哈撒韦公司长期的投资策

略、面对事物的决断、减少冗杂的程序，以及不过

多干涉子公司的经营和那些出色的经理们，这些

构成了伯克希尔哈撒韦公司的信任网络。

奥尔森表示：“伯克希尔董事会对旗下公司

首席执行官非常信任，CEO 对高管们也非常信

任，正是巴菲特建立起来的这种信任让管理者最

大程度地发挥执行力，是创造公司越来越好的业

绩的关键。”

（来源：新浪财经）

信任是巴菲特造就业绩的关键

中国企业在通信设备领域已经有两个在世界上举

足轻重的企业，这就是华为和中兴通讯。他们无论在市

场份额和专利权上，都已经进入全球通信设备企业的第

一方阵。这两家企业不仅实现了技术的追赶，也推出了

多个突破性创新，打破了中国企业难以有突破性创新的

偏见。

——两大技术——
中兴的突破性创新

中兴通讯的 GoTa技术，全称是开放式集群结构，该

技术拥有近 200 项核心专利技术，打破了 TETRA 和

iDEN 对全球集群通信市场的垄断，是目前唯一的国产

数字集群系统的行业标准，并成为第一个向国际知名厂

商摩托罗拉进行专利授权的自主创新技术，曾获得原信

产部“中国信息产业重大技术发明奖”。与 TETRA 和

iDEN 均基于 TDMA 网络制式不同，GoTa 基于 CDMA

网络制式，这本身又体现了技术的突破性。

SDR 软基站平台指软件定义无线电基站，简称软

基 站 。 它 是 中 兴 通 讯 首 次 提 出 的 能 够 兼 容 GSM、

UMTS、LTE、WiMax 以及 CDMA 等网络的新一代多模

基站。据统计，中兴通讯软基站研发团队已经获得 1015

项专利授权，其中 86 项被接受为行业技术标准。以

SDR 为核心的新一代无线技术平台工程获得 2010年国

家科技进步二等奖。

上述突破性创新都已经取得了很大的商业成功。

中兴 GoTa已在马来西亚、俄罗斯、挪威等国家获商用建

设和运营。中兴通讯通过 SDR 软基站项目的技术研发

以及产业化推广，建设了全球第一个基于下一代基站

SDR 技术的全 IP HSPA+网络，带动了多个相关产业的

发展。SDR 软基站平台的推出，使得中兴通讯在国内

三种 3G 制式并存的通讯市场中，综合市场份额达到

30%以上，同时实现了 CDMA 基站进入全球 70 多个国

家，出货量及合同数额位列全球第一。凭借 SDR 软基

站平台，中兴通讯成功打入欧洲高端市场，直接拉动了

超过 2500多家供应链厂商的同步增长。

——逐步积累——
对科技的持续投入

中兴通讯技术能力成长的过程是一个从无到有、从

弱到强逐步积累的过程。企业技术能力的积累大体上

可划分为三个阶段，每个阶段企业具有明显的特点。

第一阶段：消化吸收先进技术，形成自主产品开发
能力。1985 年中兴半导体有限责任公司成立。1987—

1988 年，通讯设备开始建设，中兴进入交换机行业。在

从总控式向数字式交换机发展的过程中，中兴拓展市

场，满足企业级的通讯需求。

国外大通讯企业忽视农话市场，中兴开发出适应农

话 端 局 设 备 更 新 改 造 用 的 小 容 量 数 字 局 用 交 换 机

ZX500A，性能优于国外同类产品，且价格更便宜。中兴

在技术上获得很大发展。

1995年11月，中兴自行研制成功ZXJ10万门局用数字

程控交换机，这是中兴自主产品开发能力提升的重要标志。

在此阶段，中兴在全国各地建立了大量研究机构，

这些研究机构不仅进行了卓有成效的技术学习和产品

开发工作，而且培养了大批技术人才，中兴现在的重要

掌门人，大多都是在这一时期作为技术人才进入公司。

第二阶段：构建复杂技术整合能力，技术领域多元
化。1996 年 2 月，中兴明确提出“三大转变”战略目标，

目标市场从国内向国际扩展，产品服务从农话向本地

网、市话网拓展，产品结构从交换设备向传输、接入、电

源和视讯等多领域拓展。

1997年中兴通讯与邮电一所进行GSM合作，但国内市

场占有率非常低。中兴认为，小灵通(PCS)虽然技术不算先

进，但是可以很快走向市场。于是，中兴通过小灵通锻炼了

队伍，加强了与运营商的合作，这是中兴发展的又一契机。

在 CDMA 领域，实践证明中兴产品过硬，随后其市

场份额达到了 15%。其间，标志性的技术成就是 1999年

6 月，GSM900/1800 全套双频移动通信系统获得电信设

备进网许可证。2001年 5月，中兴通讯获得中国联通覆

盖全国 10个省份的 CDMA网络设备采购合同。2002年

4 月，海南联通 VPN 综合智能网建成，中兴通讯实现了

CDMA、GSM 和 PSTN三网融合和混合服务。

这一时期，中兴通讯与技术领先者仍然存在明显差

距，虽然复杂技术整合能力迅速提升，但更多地是跟随和

学习，把别人已经有的东西做出来，努力做到性价比更高。

第三阶段：自主技术能力提升，重点领域实现突破。
中兴通讯原来以经营为主，技术主要是环绕、跟随；随着在

行业地位的提升，技术没地方跟了。这个时候需要自己技

术突破，如果没有技术突破，公司的经营都成了问题。

中兴通讯加大了海外市场和研发中心的扩张力

度。国际化的收益达到中兴通讯的 60%以上，这也是降

低经营风险的手段。国际化的主要动机是扩大规模支

持销售收入，分散风险。

这一时期中兴通讯形成了涵盖无线产品、核心网产

品、承载/接入产品、业务产品及配套、终端产品及服务

的完善链条，部分技术领域取得重大突破。在 4G 方面，

中兴通讯和国外巨头已经非常接近。2G 没有赶上，3G

赶上尾巴，4G 正好合拍、同步。2011 年，中兴国际专利

申请量居全球企业首位。

突破性技术的产生离不开高效率的研发管理模式，

中兴研发管理的部门负责人表示：“引进的科学管理流

程，要跟本地的文化、本地的优势融合，通过不断地融合，

就定制化出来中兴一直在沿用的管理流程。”技术能力的

积累、研发流程的改善是突破性技术形成的前提和保障，

突破性技术涌现与企业技术能力的积累关系，再次验证

了突破性技术的涌现是一个长期的、不间断的、从点点滴

滴“量”的积累，再到轰轰烈烈“质”的突破的过程。

——市场驱动——
技术创新满足客户

GoTa 开放式数字集群这一系统，针对客户对集群

呼叫需求的“突发性”和“交互性”特点，创新性地采用了

一系列共享信道的技术，极大地提高了集群呼叫的响应

速度。同时，GoTa系统提升了信息共享效率，减少了群

组内呼叫的时间延迟。GoTa 系统在覆盖能力、集群功

能、定位能力和数据业务等技术性能方面，优于其他集

群，同时终端品质丰富并具备价格优势。

SDR 软基站最初的思想是运营商提出的，无线通

讯系统呈现明显的代际演进的特征，不同制式之间在

相当长的一段时间内都需要长期共存，如果不能相互

兼容，必然造成运营商大量通讯基站和机房重复建设，

从而推高移动通讯成本。中兴通讯的 SDR 软基站平

台用软件更新实现几大主流标准的转换和升级，彻底

避免了基站、机房等硬件设备的重复建设，从根本上解

决了多种制式基站建设周期长、运行维护费用高和建

设投资大的共同难题，实现了无线移动通讯技术架构

的重大突破。

——知识来源——
建立全球研发体系

研发战略联盟在 GoTa系统产品开发和产业化过程

中起到了重要的作用。赛格、首信等系统设备制造商都

参与了 GoTa 系统产品的推广，共同构建了设备产业链

联盟。通过与终端制造商合作，则大大丰富了 GoTa 的

产品系列类型。

人员与信息交流在突破性技术研发过程中无处不

在。SDR 研发团队核心成员长期奔走于全球各大电信

运作商、各研究中心和研究院所，寻求全方位的协调开

发和技术支持。

中兴通讯的重大技术突破与广泛的外部研发合作

是分不开的。中兴通讯通过遍布全球的研发中心和研

究机构，与众多相关领域的高校和科研机构建立了长期

稳定的合作关系，这种合作在突破性技术开发和产业化

过程中发挥了重要作用。

海外研发中心的设立，不仅仅是利用了当地的优

势智力资源，也更接近发达国家的运营商，通过运营商

定义需求，能够准确了解市场资源。目前中兴在全球

共有法国、瑞典、印度、巴基斯坦和美国 5 个主要的研

发中心。在美国和欧洲，中兴通讯利用当地优势的高

技术人员，进行前沿技术的预研。尤其是金融危机之

后主要竞争对手大量裁减研发人员，使得中兴获得大

量优质的当地技术人员。研发中心设立同时还配合了

市场开发。

在通信设备领域突破性创新

中兴通讯：挺进第一方阵
文·陈 傲 柳卸林

这 马
蝇真可恶

正是这家
伙使马跑起来什么是

马蝇效应？
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新闻热线：010—58884063
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■责编 段 佳

中兴通讯目前已经陆续推出十余款GoTa集群终端，产品涵盖高中低端全系列，包括普通GoTa手机、三防直板机、
车载台、DTU设备和无线网卡。


