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Жесткая конкурентная среда и быстрое экономическое развитие выдвинули более высокие требования к стратегическому управлению предприятиями. В качестве примера рассмотрим стратегическое развитие компании Huawei.

Введение в профиль компании. Основанная в 1987 году в Китае, Huawei является крупнейшим в мире поставщиком решений для телекоммуникационных сетей, вторым по величине поставщиком услуг связи и третьим по величине производителем смартфонов в мире.
Выбор стратегии развития компании всегда основывается на анализе внешней и внутренней среды компании. Для анализа внешней среды предприятия используется метод анализа "PEST", который предполагает рассмотрение таких факторов, как:
- Политическая обстановка (Politics). Чтобы обеспечить рост и развитие высокотехнологичных компаний, правительство Китая оказывает поддержку в области налоговой политики таким высокотехнологичным компаниям, как Huawei [1];
- Экономическая среда (Economy). В настоящее время Китай является одной из стран с самым высоким экономическим ростом и с относительно стабильной макроэкономикой. Это создает хорошие экономические условия для развития Huawei в Китае [1];
- Социальная среда (Society). С момента своего основания компания Huawei соблюдает национальные законы и резолюции Организации Объединенных Наций, уважает экстерриториальную юрисдикцию других стран. Честность, а также качество и безопасность продукции Huawei были признаны более чем на 140 рынках по всему миру;
- Технологическая среда (Technology). В 2020 году Huawei инвестировала 141,8 млрд юаней в технологические исследования и разработки, что составляет 15,9% выручки от продаж [2].
Анализ внутренней среды предприятия основывается на методе SWOT-анализа.
- Преимущества (Strengths)：Huawei владеет большим количеством патентов; Huawei внедряет механизм удержания сотрудников на 100%.

- Недостатки (Weaknesses)： несмотря на то, что Huawei обладает превосходными возможностями в области исследований, разработок и инноваций, она все еще недостаточно развита в ключевых технологиях производства чипов.

- Возможности (Opportunities)：Huawei продает свою продукцию в 700 городах.
-Угрозы (Threats)： Конкуренция на рынке смартфонов возросла, и требования людей к продуктам становились все выше и выше. 

Компания Huawei придерживается следующих корпоративных стратегий развития:

1.Стратегия STP, которая включает в себя три части: сегментацию рынка (Segmentation), выбор целевого рынка (Targeting) и позиционирование (Positioning).

1.1. Сегментация рынка, предполагает:
(1) Сегментирование корпоративного рынка по отраслевым факторам. Рынок можно разделить на рынок оборудования связи, рынок систем связи, рынок сетей связи и т.д. 
(2) Сегментирование корпоративного рынка по географическим факторам. Рынок делится на рынки с сильными потребностями в развитии отрасли связи и более зрелые рынки отрасли связи и т.д.

(3) Сегментирование корпоративного рынка в соответствии с предпочтениями пользователей. Некоторые пользователи ценят качество, некоторые пользователи ценят инновации и т.д.
1.2. Выбор целевого рынка. Доля рынка Huawei в развитых странах неуклонно растет. Компания постепенно выходит на рынки развитых стран, изучает их передовые технологии и постоянно совершенствует свои возможности.

1.3. Позиционирование на рынке. Индустрия связи, ее технологическая база быстро развивается. Huawei показывает себя, как компания, которая всегда ставит на первое место технологические исследования и разработки, удовлетворение растущих потребностей различных пользователей. Это способствует укреплению позиций компании на рынке.
2. Маркетинговая стратегия 4P, состоящая из четырех частей: Товар (Product), цена (Price), Канал (Place), продвижение (Promotion). Эта стратегия соответствует потребностям пользователей компании и обеспечивает управляемые переменные, что является важной частью анализа стратегии [3].
2.1. Продукты. Компания активно развивает технологии, стремится удовлетворить потребности различных клиентов и повышает экономическую эффективность своей продукции, тем самым укрепляя свои позиции на рынке.
2.2. Цена. Большая численность населения Китая и низкие затраты на рабочую силу делают продукцию Huawei более выгодной по цене.
2.3. Каналы. В первое время прямые продажи были единственным маркетинговым каналом продаж продукции для Huawei. Однако в связи с реализацией стратегии интернационализации Huawei ищет надежных дистрибьюторов, чтобы снизить затраты на маркетинг и повысить удовлетворенность международных пользователей.
2.4. Продвижение. Регулярные презентации новых продуктов Huawei, несомненно, являются лучшим способом продвижения и разъяснения клиентам характеристик продукта. Это важно для укрепления бренда компании.
Пострадавшая от китайско-американской торговой войны, Huawei сейчас сталкивается с большими проблемами. Но у компании Huawei есть огромные возможности для развития, совершенствования свей продукции, укрепления своих позиций на рынке.
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