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清华烙印在我心
—— 访82级数学系校友徐长军

创业艰难

毕业后最初的五年，徐长军在

华北计算技术研究所工作，从事操

作系统等方面的基础研究，后来转

向大型行业应用软件的开发。1996

年初，徐长军毅然决定离开研究所

创办自己的企业。

企业创办之初选择经营方向

时，徐长军发现，当时做得非常成

功的几个企业主要都是做计算机的

汉化工作，比如四通做的是中英文

打字机，联想做的是汉卡等。“我

们不可能将商业模式总是建立在汉

化别人的产品上”，“我们正在进

入一个‘应用为王’的时代”。于

是徐长军将企业的战略定位于“面

向行业，基于应用，一体化解决方

案”，针对性地将IT技术和策略引

入关键行业，通过帮助这些行业客

户分析和重新制定新的业务流程，

建立面向市场、面向客户的营销、

服务、管理系统，从而帮助他们提

高效率和管理水平，创造价值。

经过调研和分析，徐长军选择

电信业作为服务对象，一来考虑其

蓬勃发展的势头，二来电信行业数

据流复杂、数据量巨大、可靠性要

求高的天然本质非常适合采用计算

机系统进行管理。但是，一个民营

企业要在一个国家垄断行业里寻找

发展空间非常难。

在这种背景下，第一宗生意

的成交就显得意义重大。当时河北

电信要上一个上千万的计费项目，

原来打算签给外企，得到消息后的

徐长军带领自己的团队，与客户经

过一整天的交流，凭借丰富的电信

行业经验及对行业软件和服务的深

刻理解最终征服了客户，赢得了河

北电信一个上千万关键业务系统建

设的机会。回顾此事，徐长军认为

是在清华养成的严谨创新的工作作

风、为人诚恳踏实的工作态度帮助

他赢得了客户的信任。

正是本着这样一种风格，朗

新不断地开疆拓土，成为在中国电

信行业最具影响力的软件服务公司

之一，目前朗新的客户包括中国移

动、中国联通、中国电信、中国网

通等国内主要的电信运营商，为超

过2亿的电信用户提供着包括计费、

客户服务等在内的多项软件服务。

另外，朗新还在2000年成功地获得

Intel、高盛等国际巨头1800万美元

的联合投资，这是当时软件和服务

领域最大的风险投资之一。

清华烙印

徐长军说，是他以及公司另两

位清华人在学校时所养成的风格影

响了企业文化的形成。

在清华学习期间，徐长军做过

系学生会主席、系团委书记等，工

作学习“双肩挑”的经历锻炼了徐

长军承受多重压力的能力，清华众

多师长、同学的言行使他学到了许

多做人的道理。

“创业者里其实只有两个清华

人，目前企业的管理核心里也只有

三个清华人，但是朗新整个公司现

在都有些清华风格了，而我们许多

客户也正是因为欣赏、喜爱这种风

格而跟我们做生意。”概括地说，

朗新的文化是低调的、务实的、真

诚的。

“做事先做人。”徐长军说，

“为人处世，我有三句话，也是我

在企业里倡导的，‘做事先做人；

做事多吃点苦，做人多点吃亏；吃

亏即是占便宜’。”这样一种朴实

为人、踏实做事的风格，已经随着

徐长军的领导而成为公司的一种氛

围和文化。

未来忧思

在软件服务市场上奋战了11

年，徐长军对于自己所从事的这个

行业感触良多：“其实和国外相

比，中国在软件开发的能力方面并

不差，软件的功能和品质也不差，

但同类软件价格却只有国际软件巨

头的几十分之一，差在哪？差在整

个社会对于这个行业的理解、认识

和价值认可上，这些直接导致了商

业模式、研发投入、市场销售模式

以及人才培养、经营管理等一系列

的偏差。”

好在中国政府高层已经认识

到这种局面，“以工业化带动信息

化，以信息化促进工业化”已经成

为政府各界的广泛共识，基于此，

徐长军对软件行业充满了希望：

“只要政府真正重视了，国民逐步

认识到知识和科技的价值，而不是

仅仅满足于‘来料加工’等产业低

端，假以时日，我们一定可以在软

件行业获得应有的地位！”

   从左到右依次为1982级数学系杨苗
仁、徐长军、戴清林，其中徐长军为朗新
公司总裁，杨苗仁、戴清林为副总裁。

□ 学生记者 夏彦 范永恒


