
最新华为以客户为中心读后感(大全5篇)
当观看完一部作品后，一定有不少感悟吧，这时候十分有必
须要写一篇读后感了!读后感书写有哪些格式要求呢？怎样才
能写一篇优秀的读后感呢？接下来我就给大家介绍一些优秀
的读后感范文，我们一起来看一看吧，希望对大家有所帮助。

华为以客户为中心读后感篇一

"为客户服务是公司存在的唯一理由"。其实，为客户服务不
但是华为存在的唯一理由，也是一切企业存在的唯一理由。
企业作为盈利组织，其利润来源只能是客户，因此企业的日
常工作都必须以市场为导向，以客户价值创造为核心来开展；
而企业一旦偏离了客户价值创造的发展定位，不管之前曾取
得多么辉煌的成就，接下来等待他们的，只能是被客户抛弃、
被市场遗忘。客户是唯一能够解雇我们所有人的人，他只需
要不给我们下订单就行了。事实上深入思考就会明白，我们
在企业内所从事的一切活动，最终都需要客户来埋单。产品
设计研发费用、生产制造费用、管理费用及人工工资甚至日
常办公费、水电费等等，这些费用最终都要通过产品和服务
价格摊销到客户头上。客户不是大傻瓜，他心甘情愿为产品
和服务付费的原则始终只能是是否能给自身带来价值（及价
值增值）、是否能够解决自己的问题。

"及时、准确、优质、低成本交付，只有四个要素同时满足，
才能真正地以客户为中心。走遍全球到处都是质量事件、质
量问题，我们是不是越来越不把客户当回事了？问题不可怕，
关键是我们面对问题的态度。我们必须要有正确的面对问题
的态度，必须找到解决问题的正确方法，问题才会越来越少，
才能挽回客户对我们的信任。唯一的办法是从内部找原因。
怨天尤人、埋怨他人是没有用的，唯有改造我们自己。"只有
将客户的要求放在首要位置，才能持续地改进我们的工作和
流程，不断地满足客户的需求。这段话也说出了前一段时间



我们的问题，不能积极面对、快捷解决产品的问题，造成客
户对我们的意见非常大，对公司信心下降，甚至要求拉模走。

"要将客户的满意放在第一位，不要总担心主管是否会不满意，
更不能因为怕主管骂，而做出违背客户利益的行为。"我们有
些同事在这方面就做得不那么好，客户有投诉，不敢上报不
敢实事求是地处理，原因就是怕挨骂。我们作为上司的同事
也要时刻提醒自己，当有客户投诉的时候，需要第一时间提
供支持，而不是追究责任，更不应该是骂下属。

"只强调精细化管理，公司是会萎缩的，精细化管理的目的.，
是为了扩张不陷入混乱，我们讲精细化管理，不等于不要扩
张。面对竞争，扩张和精细化管理并不矛盾，要把两者有效
结合起来。"企业的发展如果仅追求精细化追求成本，其结果
就是客户投诉，客户不与你来往，最终就是失去客户。如果
没有新客户、没有老客户的新项目，公司一定会萎缩，更加
谈不上增长。特别是为了当期的成本将员工和一些必要的流
程功能砍掉，那就更加得不偿失了。如果只顾短期，是一定
没有未来的。只能一方面积极挖掘内部潜力，降本增效、增
强核心竞争力，另一方面又多一些增长，多为客户创造长期
价值。

企业只有真正把以客户为中心的理念落到实处，凝聚起全公
司贡献者的不懈激情与智慧，不断通过优质创新产品、系统
性解决方案及良好服务来为客户创造价值及价值增值，才能
在与客户的共同成长中实现企业的长远可持续发展。

华为以客户为中心读后感篇二

“以客户为中心，以奋斗者为本”，这是华为公司文化的本
质，是一切工作的魂，这是需要每一个员工深刻认识并理解
的核心价值观，以客户为中心，以奋斗者为本，这二者本就
是一对矛盾体，如何在而这二者之间寻求一个平衡点是一个
企业管理者需要在经营管理中摸索总结出来的经验规律。通



过这段时间对《以客户为中心》以及《以奋斗者为本》两本
书的学习，通过对华为公司经营理念的学习，经验总结如下：

一、围绕以客户为中心，坚持长期艰苦奋斗

一天不努力，就可能出局，一天不学习，就可能被社会淘汰，
这是如今这个社会残酷的事实，这就需要每一个员工为企业
的生存与发展顽强拼搏，容不得丝毫懈怠。所谓奋斗，即是
为客户创造价值的活动，以及在为客户创造价值的过程中所
付出的努力，都称之为奋斗，一个没有艰苦奋斗拼搏精神的
企业是没有生命力的企业，是难以长久生存的。从小事做起，
脚踏实地，用价值引领，从细微处着手，一件小事、一个难
关的克服，最终达到成其大的境界。

不仅要在行动上需要坚持长期艰苦奋斗，在思想上更要打上
强心针，在江苏石油已经完成一个三年目标的基础上，我们
不能贪于享受，放松自我。新的三年奋斗目标已经提出，奋
进1133，将“以客户为中心，以奋斗者为本”的核心价值观
与员工考核激励相结合，将员工的价值观牵引到正确的方向
上，持续的追赶靠的是奋斗，超越更需要依靠奋斗，我们不
能做一个短时间奋斗的人，而要做终身的奋斗者，我们要打
造幸福江苏石油，而幸福是要靠每一位员工奋斗得来。

二、客户的需求主张决定了中石化江苏泰州石油分公司的努
力目标

客户的本能需求即是产品质量好，服务质量佳以及产品价格
低，要深入到市场竞争的最前沿，投身于市场竞争的战斗中
去，将服务意识融入骨髓，这样才能真正掌握客户的需求，
为企业经营创效添砖加瓦。通过与客户的交流，了解企业的
运营情况，才能培养良好的市场意识和竞争意识，通过贴近
客户需求的服务取得客户的信任，当客户评价我们中石化江
苏泰州石油分公司油品质量好，服务态度好，价格还公道，
这就是我们江苏泰州石油分公司的奋斗目标，是我们的职业



精神。如果产品质量不佳，将会被淘汰，如果服务做不好，
将会被客户边缘化，如果价格上没有吸引力，也将会被其他
竞争对手取而代之。在未来的企业竞争文化中，要努力抓住
客户的需求，才能打动客户，让客户认可我们。坚持与客户
进行沟通，针对客户的实时需求变化转变经营策略，这不仅
是巩固客户的一个过程，更是企业自我成长与发展的一个过
程，用我们江苏泰州石油分公司的诚意打天下。

通过反复强调“以客户为中心，以奋斗者为本”的核心价值
观，将理念与工作实际相结合。我们要站在前人的肩膀上，
用优质的油品及服务努力将江苏泰州石油分公司打造成一流
的综合服务商，为美好生活加油。
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华为以客户为中心读后感篇三

这是一本值得所有企业管理者研读百遍、深入思考并亲身践
行其中思想的好书。通过这本书，我们可以系统地了解华为
在业务管理方面的战略思想，以及华为如何落地执行这些战
略思想，打造华为超强的业务运营能力，支撑华为从一个不
为人知的中国公司逐步成长为行业全球领袖和世界500强。这



本书的形式是记录重要讲话、思想的集合。

华为以“以客户为中心、以奋斗者为本、长期坚持艰苦奋
斗”为主要价值观形态，坚持多年，最终让价值观指引企业
发展，为基础连接一切。

以客户痛点为切入点，帮助他们解决面向未来的问题。我们
应该从哪个地方切入？我认为应该是从客户的痛点去切入。
我们要搞清楚客户的痛点在哪里，而我们怎么帮助客户解决
他的痛点。抓住客户的痛点进行表达，才能打动客户，让客
户认可我们。

要重视客户需求，在这个思想创造的时代，什么是创造的原
动力，我们的观点是反过来的，客户需要什么，我们就研究
创造什么，而不是一味的研究产品、研究技术，我们要研究
客户需求。对大量的客户需求，经过“去粗取精、去伪存真、
由此及彼、由表及里”的归纳、分析、综合，最终得出的其
实就是我们的新标准。

华为在市场运营中还有一个原则：在市场竞争中，不靠低价
取胜，而是靠优质的产品和服务取胜，不能动不动就搞什么
恶战，别老是想低价竞争的问题，否则我们就会破坏这个世
界，破坏社会秩序了。我们还是要提高产品的质量和服务从
而打动客户，恶战、低价是没有出路的。

西方管理哲学的内涵有很多非常好的地方是值得我们学习的，
比如西门子，它的机器相对落后但却稳定，所以很好卖。我
们一定要努力地去认识这一点——什么叫伟大的科研成果？
就比如唱歌，我想不管是什么歌曲，不管其作者是多么伟大
的作曲家、歌唱家，只有那些流传下来被人们广为传唱的歌
才是真正的好歌。什么是好产品？都江堰就是一个例子。几
千年过去了，都江堰的设计、结构、思想，现在都没人提出
来说要改变它。这才是真正的科研成果，真正的好产品。我
们一定要重视质量，质量不好，就会丢掉与客户合作的机会。



质量是我们的生命。

发展是硬道理：公司不为短期的利益所动，紧紧地围绕着企
业核心竞争力进行经营管理，有了核心竞争力我们才可以干
许许多多的事情，失去了核心竞争力，我们将一事无成。
“神奇化易是坦途，易化神奇不足提”数学家华罗庚这一名
言告诫我们不要把简单的东西复杂化，而要把复杂的东西简
单化。那种可以为创新而创新，为标新立异而创新，是我们
幼稚病的表现。

资源是会枯竭的，唯有文化才能生生不息。比如九三集团企
业核心价值观中的 “诚信”，短短的两个字重千金，它是我
们的立身之本，是我们的核心竞争力，这个无形资产是会给
我们源源不断带来财富的。桃李不言，下自成蹊，诚信是生
存之本、发展之源。

在都江堰的二王庙、伏龙观等古庙中，随处可见“深淘滩低
作堰”这六个字。它的意思是要经常清除河滩中的淤泥，在
沿江低矮处筑堤防止洪水泛滥。这六个字就是当年李冰父子
的治水秘诀，被称为六字诀。后人也都遵循六字诀对古堰进
行维护。

深淘滩，就是确保增强核心竞争力的投入，确保对未来的投
入，即使在金融危机时期也不动摇；同时不断挖掘内部潜力，
降低运作成本，为客户提供更有价值的服务；低作堰，就是
节制对利润的贪欲，不要因短期目标而牺牲长期目标，并实
现与合作伙伴的共赢。我们公司经营目标不能追求利润最大
化，我们所有薪酬、经营的指导方针不能追求利润最大化。
利润最大化实际上就是榨干未来，伤害了战略地位。

对于一个人来说，也要"深淘滩，低作堰"。"深淘滩"就是要
不断的努力学习，不断的修身养性，厚德方能载物。只有胸
怀大志、心胸开阔、心怀天下，才能做出更有益于人类和社
会的事。"低作堰"就是要谦虚谨慎，要低调，只有这样，才



不会受损。我们每个人不一定都要治水，但是，我们每个人
都要治理好自己的人生。

华为以客户为中心读后感篇四

从读书的时候，就深深的明白"哪里有需求，哪里就有市场",
而成熟中的中国，前进的速度逐步缓慢，竞争的程度愈发激
烈，而处在这种形势的.我们，如何在众多对手中脱颖而出，
如何在自己的职场生涯中让自己的事业和公司的未来相结合，
唯一的答案就是"一切以客户为中心".

公司所有的利润都是来源于客户，公司的生存都是靠满足客
户需求，提供客户所需的产品和服务来获取利润。以客户为
中心要求我们把服务作为一项指标，只有把服务做好公司才
能越做越好。华为以客户为中心的价值主张和以奋斗为本，
长期的艰苦奋斗为公司的核心价值观使得华为能够发展的越
来越好。公司赖以生存的就是产品质量和服务信誉两个大点，
产品质量是公司赖以生存的基本，只有把质量做好了，再把
客户服务做好，公司才能走的长远。长期的艰苦奋斗才是公
司长期生存繁荣的必要条件。做好自己的时间管理，提前做
好计划，提高工作效率。要时常保持学习的态度，每天进步
一点点。满足客户需求，提高客户满意度，才能让客户信任
公司的产品，使用和购买公司的产品。

华为以客户为中心读后感篇五

培训内容：

第一章：为客户服务是华为存在的唯一理由;

第二章：华为的.价值主张;

第三章：质量是华为的生命;



第四章：深淘滩，低作堰;

第五章：客户满意是衡量一切工作的准绳;

第六章：追求长期有效增长。

从读书的时候，就深深的明白哪里有需求，哪里就有市场，
而成熟中的中国，前进的速度逐步缓慢，竞争的程度愈发激
烈，而处在这种形势的我们，如何在众多对手中脱颖而出，
如何在自己的职场生涯中让自己的事业和公司的未来相结合，
唯一的答案就是一切以客户为中心。

公司所有的利润都是来源于客户，公司的生存都是靠满足客
户需求，提供客户所需的产品和服务来获取利润。以客户为
中心要求我们把服务作为一项指标，只有把服务做好公司才
能越做越好。华为以客户为中心的价值主张和以奋斗为本，
长期的艰苦奋斗为公司的核心价值观使得华为能够发展的越
来越好。公司赖以生存的就是产品质量和服务信誉两个大点，
产品质量是公司赖以生存的基本，只有把质量做好了，再把
客户服务做好，公司才能走的长远。长期的艰苦奋斗才是公
司长期生存繁荣的必要条件。做好自己的时间管理，提前做
好计划，提高工作效率。要时常保持学习的态度，每天进步
一点点。满足客户需求，提高客户满意度，才能让客户信任
公司的产品，使用和购买公司的产品。


