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确定创新的范
介绍确定重点
的方法 利用 击惰性 魔鬼

怎样确定重点？ 抗击惰性过程中的问题

第五讲第五讲 新产品开发周期管理新产品开发周期管理

确定创新的范
畴

的方法：利用
市场发展周期

抗击惰性 战胜魔鬼

怎样维持可观的回报？

杰弗里杰弗里··摩尔摩尔————硅谷最有影响力的思想家硅谷最有影响力的思想家

TCG AdvisorsTCG Advisors顾问公司总裁兼顾问公司总裁兼
Mohr Davidow VenturesMohr Davidow Ventures风险投资风险投资
公司的合伙人公司的合伙人

他他创立新摩尔定律创立新摩尔定律

他的研究以公司盈利的关键点“销售”为切入他的研究以公司盈利的关键点“销售”为切入

著作：著作：《《跨越鸿沟跨越鸿沟----向主流客户兜售科技产品的向主流客户兜售科技产品的

营销之道营销之道》》入选福布斯入选福布斯2020年间年间2020部美国最伟大的部美国最伟大的

商业著作商业著作

他的研究以公司盈利的关键点“销售”为切入他的研究以公司盈利的关键点“销售”为切入

点，把精力都集中于公司的生存和发展上。惠点，把精力都集中于公司的生存和发展上。惠

普、微软、甲骨文等公司都是摩尔的客户。他普、微软、甲骨文等公司都是摩尔的客户。他

的著作已经成为哈佛、斯坦福等许多商学院的的著作已经成为哈佛、斯坦福等许多商学院的

必读书。必读书。

技术采用周期的消费者群体构成技术采用周期的消费者群体构成

采用者（消费者）群体构成采用者（消费者）群体构成

实用主义者

又称早期大

众，他们易

于接受渐增

性的、可测

量的、可预

见的改进，

而不愿做行

业的领先者，

由于缺乏对

创新的评估

能力

革新者

那些有兴

趣学习、

运用新技

术的人，

也是那些

有能力评

估新技术

的人

梦想者

又称早期采

用者，他们

注重新技术

的商业潜力，

并愿意承担

风险以获得

新技术所带

来的巨大收

益

保守主义者

又称后期大

众，他们的

数量大略和

实用主义者

相当，喜欢

简单、易用

的、质优价

廉的产品

怀疑主义者

又称落伍者

先锋型消费者先锋型消费者——有远见的一批人有远见的一批人

产品生命周期

市场陷阱

消费动机消费动机::

建立自己或企业的竞争优势

树立自己或企业的领先形象

追求“革命性”的突破

主要特征:
市场陷阱

主流产品

发烧型.先锋型

10%

实用型

40%

保守型

40%

怀疑型

10%

追求最新技术,追赶最新潮流

偏爱高风险,高回报的产品

即使产品不成熟也愿尝试

追求产品性能质量,价格不敏感

企业面临的挑战:

产品尽快上市,争取“先行者优势”

按用户要求尽快改进或订制
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实用型消费者实用型消费者——很现实的一批人很现实的一批人

产品生命周期

市场陷阱

消费动机消费动机::

提高生产效率或改善生活质量

不断追求“革新型”的改进与
提高

主要特征:
市场陷阱

主流产品

发烧型.先锋型

10%

实用型

40%

保守型

40%

怀疑型

10%

已有成功范例,真实可靠

愿跟踪先锋型消费者的足迹

产品基本成熟,便于使用

对产品.服务和效益很敏感

企业面临的挑战:

可信赖的有代表型的成功经验

基本完整的产品解决方案

保守型消费者保守型消费者——很谨慎的一批人很谨慎的一批人

产品生命周期

市场陷阱

消费动机消费动机::

只有大多数人都消费时才考虑

迫于环境或竞争压力时才消费

跟大家一样,不愿出风头

主要特征:
市场陷阱

主流产品

发烧型.先锋型

10%

实用型

40%

保守型

40%

怀疑型

10%

不愿承担任何风险

对价格很敏感,对产品很挑剔

不想花时间去学习使用某产品

相信并依赖于专家或好朋友

企业面临的挑战:

非常完整的产品解决方案

“千锤百炼”的成熟产品

怀疑型怀疑型——落伍的一批人落伍的一批人

产品生命周期

市场陷阱

消费动机消费动机::

维持现状,得过且过

不冒任何风险

主要特征:

不相信新技术/产品能提高生
产效率/生活质量 市场陷阱

主流产品

发烧型.先锋型

10%

实用型

40%

保守型

40%

怀疑型

10%

产效率/生活质量

对新生事物持有怀疑态度

尽量不花钱,不投资,节约度日

总把自己放在反对者的立场上

企业面临的挑战:

有充足的理由证明其价值和效
益

能证明这是最佳选择

管理者应该寻管理者应该寻

求哪些类型的求哪些类型的

创新？创新？
管理者应如何管理者应如何

确定重点？确定重点？

QuestionQuestion
QuestionQuestion

如何驾驭市场如何驾驭市场

？？

QuestionQuestion

创新的分类创新的分类

破坏性创新 应用创新 产品创新 流程创新

体验创新 营销创新 商业模式
创新

结构创新

创新有哪些类型创新有哪些类型

源于技术源于技术
突变破坏突变破坏
性创新性创新

重构行业重构行业

关系的结关系的结关系的结关系的结

构创新构创新

提高流程效提高流程效
率或效果的率或效果的
流程创新流程创新升级既有升级既有

产品的产产品的产

品创新品创新

将现有技术将现有技术

带进新市场带进新市场

的应用创新的应用创新
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1

营销创新：营销创新：改进改进
那些接触顾客的那些接触顾客的
流程流程————既可以既可以

2

体验创新：体验创新：对对
既有产品或服既有产品或服
务进行表面上务进行表面上

3

商业模式创新：商业模式创新：重重

新界定对产品的价新界定对产品的价

值主张值主张(value (value 

创新有哪些类型创新有哪些类型

流程流程————既可以既可以

是有关营销沟通是有关营销沟通
的，也可以是有的，也可以是有
关消费交易的。关消费交易的。

务进行表面上务进行表面上
的改进，改善的改进，改善
顾客的体验。顾客的体验。

proposition)proposition)或者或者

公司在价值链中扮公司在价值链中扮

演的角色，或者对演的角色，或者对

两者都重新界定。两者都重新界定。

创新有哪些类型创新有哪些类型

【【案例案例】】
营销创新营销创新

“喜欢上海的理由”

““中国航天员专用牛奶”中国航天员专用牛奶”

病毒式营销是指发起人发出产品的最初信息到用
户，再依靠用户自发的口碑宣传

创新有哪些类型创新有哪些类型

【【案例案例】】

体验创新体验创新

宜家家居宜家家居————““软销”体验式创新软销”体验式创新迪斯尼乐园迪斯尼乐园
Fedex

创新有哪些类型创新有哪些类型
商业模式创新商业模式创新

【【案例案例】】

低成本商业低成本商业

模式模式

管理者应该寻管理者应该寻

求哪些类型的求哪些类型的

创新？创新？
管理者应如何管理者应如何

确定重点？确定重点？

QuestionQuestion
QuestionQuestion

把不同类型的创新 视为市场生命周期不同
阶段的优先之选

如何驾驭市场如何驾驭市场

？？

QuestionQuestion

市场发展生命周期市场发展生命周期
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鸿沟期鸿沟期早期市场期早期市场期早期市场期早期市场期 保龄球道期保龄球道期 龙卷风期龙卷风期

应用应用 产品产品

••技术诞生之初技术诞生之初 ••该项技术的前途该项技术的前途
悬而未决悬而未决

••该技术在一个或该技术在一个或
多个缝隙市场得到多个缝隙市场得到
认可，开始拥有支认可，开始拥有支
持者持者

••该该技术被真正证技术被真正证
明是有用的明是有用的

大道期（成熟期）大道期（成熟期）大道期（早期）大道期（早期）大道期（早期）大道期（早期） 大道期（衰退）大道期（衰退） 断层 结束期断层 结束期

破坏破坏

大道期（成熟期）大道期（成熟期）大道期（早期）大道期（早期）大道期（早期）大道期（早期） 大道期（衰退）大道期（衰退） 断层、结束期断层、结束期

模式模式
结构结构

••产品成长期结束产品成长期结束

••市场保持良好增长市场保持良好增长

••市场增长放缓市场增长放缓

••同质化同质化

••技术过时技术过时

••产品与市场断层产品与市场断层

流程流程

••产品类别僵化产品类别僵化

••客户寻求替代技术客户寻求替代技术

体验体验
营销营销

生命周期模型生命周期模型

技术采用生命周期：早期市场期技术采用生命周期：早期市场期

 市场状况市场状况

 技术吸引革新者、梦想者的目光技术吸引革新者、梦想者的目光

 实用主义者产生好奇心实用主义者产生好奇心

 媒体竞相宣传媒体竞相宣传

 适用创新类型适用创新类型

 破坏性创新破坏性创新

 应用创新应用创新

 产品创新产品创新

案例分析案例分析

免费邮件服务免费邮件服务————

HOTMAILHOTMAIL

技术采用生命周期：鸿沟期技术采用生命周期：鸿沟期

 市场状况市场状况

 革新者与梦想者正对此技术丧失新奇感革新者与梦想者正对此技术丧失新奇感 革新者与梦想者正对此技术丧失新奇感革新者与梦想者正对此技术丧失新奇感

 实用主义者也未能安心购买实用主义者也未能安心购买

 “痛苦的实用主义者”是唯一动力“痛苦的实用主义者”是唯一动力

技术采用生命周期：保龄球道期技术采用生命周期：保龄球道期

 市场状况市场状况

 技术在一个或多个缝隙市场上得到了实用主义者的认技术在一个或多个缝隙市场上得到了实用主义者的认

可可

 开始拥有忠诚支持者和合作伙伴开始拥有忠诚支持者和合作伙伴

 在缝隙市场之外，该技术还是知者甚少在缝隙市场之外，该技术还是知者甚少

 适用创新类型适用创新类型

 破坏性创新破坏性创新

 应用创新应用创新

 产品创新产品创新

案例分析案例分析

PHSPHS技术技术————小灵通小灵通
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技术采用生命周期：龙卷峰期技术采用生命周期：龙卷峰期

 市场状况市场状况

 技术被证明真正有用，被认为是必需的和标准的技术技术被证明真正有用，被认为是必需的和标准的技术

 实用主义者全部冲入市场实用主义者全部冲入市场

 销售收入以销售收入以22到到33位数增长位数增长 销售收入以销售收入以22到到33位数增长位数增长

 竞争开始激化竞争开始激化

 适用创新类型适用创新类型

 破坏性创新破坏性创新

 应用创新应用创新

 产品创新产品创新

案例分析案例分析

ＧＧoogle oogle ———— 搜索搜索

技术采用生命周期：大道期（早期）技术采用生命周期：大道期（早期）

市场状况市场状况

 产品超高速和长期增长结束，但仍保持不错的增长。产品超高速和长期增长结束，但仍保持不错的增长。

 首轮并购结束，市场份额格局稳定首轮并购结束，市场份额格局稳定

 顾客关注产品或服务的系统化改进顾客关注产品或服务的系统化改进

适用创新类型适用创新类型

 流程创新流程创新

 体验创新体验创新

 营销创新营销创新

案例分析案例分析

网上销售化妆品网上销售化妆品

技术采用生命周期：大道期（成熟期）技术采用生命周期：大道期（成熟期）

市场状况市场状况

 市场增长放缓，同质化情况增加市场增长放缓，同质化情况增加

 第二轮合并淘汰末位企业，市场领导者扩大销售规模第二轮合并淘汰末位企业，市场领导者扩大销售规模

 保守主义者也能接受该产品保守主义者也能接受该产品

适用创新类型适用创新类型

 流程创新流程创新

 体验创新体验创新

 营销创新营销创新

案例分析案例分析

IBMIBM下一代零售商店下一代零售商店 化妆品直销化妆品直销
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技术采用生命周期：大道期（衰退期）技术采用生命周期：大道期（衰退期）

市场状况市场状况

 整个产品类别开始僵化整个产品类别开始僵化

 客户开始积极寻找替代技术客户开始积极寻找替代技术

 颠覆者可能是一项创新技术或颠覆者可能是一项创新技术或 颠覆者可能是 项创新技术或颠覆者可能是 项创新技术或

是突破性创新的商业模式是突破性创新的商业模式

 落伍者开始接受产品落伍者开始接受产品

适合创新类型适合创新类型
 商业模式创新商业模式创新

 结构创新结构创新

管理者应该寻管理者应该寻

求哪些类型的求哪些类型的

创新？创新？
管理者应如何管理者应如何

确定重点？确定重点？

QuestionQuestion
QuestionQuestion

把不同类型的创新 视为市场生命周期不同
阶段的优先之选

如何驾驭市场如何驾驭市场

？？

QuestionQuestion

通过杠通过杠

技术采用生命周期：技术采用生命周期：

断层和生命结束期断层和生命结束期

通过杠通过杠

杆收购杆收购

还有利还有利

可图可图

市场状况市场状况

产品与市产品与市
场需求场需求
出现明出现明
显断层显断层

被下一代技被下一代技
术龙卷风术龙卷风
般的占领般的占领
市场市场

放眼全局：让创新与生命周期一致

放眼全局：让创新与生命周期一致

 破坏性创新，应用创新和产品创新支配了整个技术应用生破坏性创新，应用创新和产品创新支配了整个技术应用生

命周期命周期

 进入大道期后，这三种创新失去作用（过度反应），主要进入大道期后，这三种创新失去作用（过度反应），主要

是流程创新，体验创新和营销创新。是流程创新，体验创新和营销创新。

 进入衰退期后，上面三种创新又失效，还常常伴随新技术进入衰退期后，上面三种创新又失效，还常常伴随新技术

的威胁。主要是商业模式创新和结构创新。的威胁。主要是商业模式创新和结构创新。

 市场在价值链的某一点开始同质化，同时也会在另一点开市场在价值链的某一点开始同质化，同时也会在另一点开

始非同质化。（汽车产业始非同质化。（汽车产业::维修服务维修服务VSVS路边救援服务），企路边救援服务），企

业改造自身以截然不同的方式来满足顾客需求业改造自身以截然不同的方式来满足顾客需求

企业必须不断转企业必须不断转

变其核心竞争力变其核心竞争力

才能维持可观的才能维持可观的

回报回报

企业越靠近生命企业越靠近生命

周期的后期，企周期的后期，企

业越是成功，就业越是成功，就

维持可观收入：抗击惰性抗击惰性

回报回报 越容易重返老路越容易重返老路

克服惰性，在解克服惰性，在解

构旧的流程和组构旧的流程和组

织的同时，要引织的同时，要引

入新型创新入新型创新

构建应该得到高构建应该得到高

级经理的支持，并级经理的支持，并

由热衷而且精通这由热衷而且精通这

种创新类型的人员种创新类型的人员

负责负责
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创新类型 团队支持者 最佳团队领导者

破坏性创新 总经理 创业者（任何职能）

应用创新 总经理 营销经理

产品创新 总经理 工程经理

流程创新 运营副总裁 运营经理

体验创新 营销副总裁 客户服务经理

选择适当的领导者

早期

团队的领导者还可以从公司外面招
聘

体验创新 营销副总裁 客户服务经理

营销创新 营销副总裁 营销经理

商业模式创新 CEO 总经理

结构创新 CEO 总经理

晚期

、

战胜魔鬼

解构旧有业务应该遵循：追求生解构旧有业务应该遵循：追求生

产力，而不是追求差异化产力，而不是追求差异化

流程自动化或外包流程自动化或外包

流程简化

流程标准化

职能集中

公司前进道路

战胜魔鬼战胜魔鬼““惰性惰性””

随着市场生命周期
改善核心竞争力

遭遇“惰性”

让企业焕然一新 解构旧有流程和
组织，引入新的
创新，两手抓

解构与建构解构与建构

组织结构的重组

人员结构的重组

解构与建构解构与建构

人员结构的重组

业务的重组

信息化管理

新型资本制度的建立

谢谢你的聆听！谢谢你的聆听！

Zhong NING 宁钟 教授

复旦大学管理学院

ningzhong@fudan.edu.cn

86-21-25011171

13818833488


