
华为GTM与IPMS流程解析

提升市场竞争力与用户满意度

作者:管理顾问林恩

汇报时间: 2024/04/17



目录

01

华为IPMS流程概

述

02

IPMS流程对华为

的影响

03

GTM策略在华为的

应用

04

GTM模式的优势

05

GTM模式在不同行

业的应用

06

GTM模式下的市场

环境分析

07

GTM项目的管理方

法

08

华为实施GTM前后

的改进

09

华为的产品退市策

略

10

GTM操大盘涉及的

内容

11

IPMS流程与企业

战略的关系

12

数字化技术支撑

GTM实施



01

华为IPMS流程概述



关注产品推广、跨部门合作和目标设定

产品推广的战略意义

在竞争激烈的市场中，有效的产品推广是确保新

产品成功的关键。它不仅提升产品知名度，还能

影响消费者购买决策，最终实现销量增长和市场

份额扩大。

跨部门合作的协同效应

当不同部门如研发、营销、供应链等在产品过程

中协同工作，可以促进信息流通、知识共享，提

高团队协作效率，并有效解决跨职能的挑战，推

动项目顺利进展。 目标设定的导向作用

明确的目标设定为团队提供了方向，激发成员动

力，通过可量化的考核激励体系，能够确保每个

团队成员都朝着共同的业务目标努力，增强执行

力和责任感。
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IPMS流程对华为的

影响



增加零售份额，吸引高价值用户

精准定位高价值用户

通过IPMS流程精确识别目标

客户，深入理解潜在高价值

用户群体的需求和偏好，为

制定有针对性的营销策略提

供数据支持。

强化品牌忠诚度

结合优质的产品服务和创新

的营销活动，建立强大的品

牌吸引力，提升顾客满意度

和忠诚度，从而吸引并留住

高价值用户。

提高市场关键指标

运用“三率四度十招”概念，

通过优化进店率、体验率和

购买率，以及提升品牌知名

度和产品认知度等，全面提

升零售业绩和市场份额。



激发团队积极性，提升市场适应性

产品维度目标设定

华为通过在IPMS流程中对每

个产品/产品线设置明确的商

业目标，确保了团队有明确

方向和动力，从而激发了团

队成员的积极性，推动他们

朝着共同的目标努力。

预核算与价值分配

通过将企业按产品/产品线拆

分成若干“子公司”，华为

实现了更精细的预算管理和

价值分配，这种机制不仅提

高了资源使用效率，也增强

了团队对公司目标的个人责

任感。

跨领域人才培养

该模式为不同领域的人才提

供了跨部门合作的机会，促

进了跨学科技能的培养，这

不仅有助于个人职业成长，

也提升了公司整体的市场竞

争力和适应能力。
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GTM策略在华为的

应用



强调产品操盘和跨部门协作

产品操盘的核心地位

在华为的IPMS流程中，产品操盘是核心，它确保

各部门围绕产品展开高效协作。这种以产品为核

心的策略促进了资源的有效整合，加强了市场反

应速度和产品的竞争力。

跨部门协作的优势

通过跨部门的紧密合作，华为实现了产品开发到

营销的无缝对接。这种协作模式不仅提升了工作

效率，还降低了成本，使产品更快速地适应市场

变化，并保持领先地位。 GTM策略与产品中心化

GTM（Go To Market）策略将产品置于华为IPMS

流程的中心位置，强调了产品从开发到上市的每

个环节的高效运作。这种以产品为中心的市场进

入方式为华为提供了在竞争中持续领先的关键优

势。
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确保产品从开发到上市的高效运作

在GTM模式中，必须构建涵

盖研发、生产、营销的跨部

门流程，以实现产品从开发

到上市的无缝对接，保障各

环节高效协同工作。

建立跨部门流程

创建端到端的项目组织结构，

确保各部门人员之间能够有

效沟通与协作，从而加快产

品开发进度并提高市场响应

速度。

人员拉通的端到端

组织

GTM模式重视产品与市场需

求的匹配度，通过精细规划

和协调，确保产品的市场推

广能够满足消费者需求，并

达成公司的财务及品牌建设

目标。

市场需求与目标实

现
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GTM模式的优势



应对产品复杂度增加和生命周期缩短的挑战

产品复杂性的管理策
略

随着技术的进步，产品的复

杂性日益增加。为有效管理，

企业需采用集成的产品开发

流程，确保从设计到生产的

每个环节都能高效对接，减

少复杂度带来的风险。

生命周期缩短的应对
机制

产品生命周期的缩短要求企

业加快创新步伐和市场响应

速度。通过敏捷开发和迭代

更新，企业能够快速适应市

场变化，满足消费者对新鲜

感的追求。

GTM模式的整合优势

GTM模式通过整合耐用消费

品和快消品的营销策略，优

化了产品的市场推广。这种

模式强化了内部部门之间的

合作，提升了从产品开发到

渠道零售的整体效率。



实现跨部门合作，提高管理效率

建立以产品为中心的协
作模式

通过构建以产品为核心的工作

模式，各部门协同参与产品开

发全流程，这提高了市场响应

速度并加强了产品的市场适应

性。

跨部门流程整合与职责
划分

GTM策略强调不同部门间的流

程整合和明确分工，确保从研

发到销售各环节的顺畅对接，

以及市场和财务目标的实现。

项目制管理与持续创新

华为采用项目制管理GTM活动，

保障了上市前工作的有序执行，

同时注重流程的持续优化和创

新，维持了企业的竞争力。
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GTM模式在不同行

业的应用



汽车行业、定价策略、品牌操盘等

当前汽车行业正经历一场深

刻的变革，从传统燃油车转

向软件定义的智能电动车。

新兴造车企业采用

GTM/IPMS模式，实现产品

硬件、软件和衍生品的同步

发展，以及市场推广的战略

整合。

汽车业的智能化转

型

GTM模式中的定价策略是一

个多步骤的复杂过程，包括

确定定价战略、锁定目标客

户、计算成本、分析竞争环

境，并以精确报价和价格追

踪来最大化利润。

GTM模式下的定价

策略

在品牌操盘中，华为采用了

GTM模式并重视AIPL模型，

该模型通过认知、兴趣、购

买和忠诚四个阶段，结合数

据分析和创意策略，提升品

牌知名度及客户忠诚度，从

而有效地增强品牌竞争力。

品牌操盘与AIPL模

型
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GTM模式下的市场

环境分析
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