
创    新 

 

概念解释： 

第一曲线，指技术、产品、服务、行业从诞生、发展、成熟到衰亡的过程，形如 S 形

曲线。在很稳定的竞争环境中，经过了破局点，沿着第一曲线持续改善，是最好的方式，

但最终会遭遇极限点。 

目的： 

了解企业所处在第一曲线的阶段，判断是否过了破局点，现有业务是否还有挖掘的潜力或

增长空间，是否达到或即将到达极限点。 

问题清单： 

1、公司目前是否过了破局点？ 

a、主营业务是否经过自增长？（用户主动来、付费意愿高、供不应求） 

b、行业过去 10 年经过了哪些主要红利期？ 

c、当前主营业务是否还在红利期？ 

2、是否到了极限点？ 

a、同比增长率是否出现连续（三个季度）减缓？ 

b、行业是否已经接近增长极限？ 

c、行业（企业）是否有要素发生十倍速变坏？（客户、供应商、人才） 

 

概念解释： 

第二曲线创新又称为非连续性创新，不是沿着原有 S 曲线的渐进性的改良创新，而是

从一条曲线转换为第二条曲线，两者存在者非连续性鸿沟。 

目的： 

梳理企业经营历史、是否经历过多次跨越非连续性的创新，目前第二曲线是否过了破

局点？ 

问题清单： 

1、是否开启过一次或多次第二曲线的业务？ 

a、是否有和主营业务不同价值网的新业务？ 

2、是否找到了第二曲线的破局点？ 

a、行业的要素 1 年内是否发生了十倍变化趋势？ 

b、新业务是否有自增长？（用户主动来、付费意愿高、供不应求） 

c、新业务是否建立在当前某个红利之上？ 

 

概念解释： 

分形指同一事物在不同尺度下的具有自相似性。 

第一条曲线本身也是由很多小的 S 曲线构成，其中一条小 S 曲线，可能会成长为新的

第二曲线。 

目的： 

梳理现有业务和子模块中的微创新（产品、服务、技术、渠道等），从中发掘可能成

长为第二曲线的要素。 

问题清单： 

1、公司现有哪些业务（板块、产品、服务）？ 

2、分形创新的业务发展怎么样？ 

a、是否有过分形创新的成果？ 

b、分形创新业务的用户和主营业务用户的重合度如何？ 

c、公司近期是否有非主营业务的超常规增长？ 

3、有否有可能将一个分形创新成长为独立的第二曲线？ 

a、产品成熟度和业务增长是否能够支撑独立发展？ 

b、分形创新业务预期是否能超越目前主营业务？ 

c、分形创新业务假如独立于母公司是否有更大的发展空间？ 



战   略 

 

概念解释： 

组合式创新来源于熊彼特的创新理论。创新是对现有的产品、技术、市场、资本、组

织等经济要素进行的新组合。经济发展就是不断地实现这种新的组合。 

目的： 

通过拆解要素，看到企业和所在行业的本质特征，通过要素重组发现新需求，提供战

略选择。 

问题清单： 

1、现有业务由哪些基本要素构成？（从供给需求连接三方面描述） 

2、行业基本要素是否发生变化？ 

3、是否能对基本要素进行重新组合？ 

a、是否有不同的角度对要素进行重新组合？ 

b、新的组合方式会被哪些因素制约？ 

4、将新组合方式与原有组合相比，有哪些提升？ 

a、是否能更好地满足现有用户需求？ 

b、是否会产生新的用户？ 

 

概念解释： 

单一要素指，与企业相关的某一个关键要素。当关键要素发生十倍速变化，可能会导

致战略转折点。 

目的： 

分拆要素，识别出有可能十倍速变化的单一要素，构建第二曲线的破局点。 

问题清单： 

1、第一曲线中是否有某个单一要素发生十倍速的变化？ 

a、企业的第一曲线包含哪些关键要素？（从供给需求等方面分析） 

b、企业（行业）是否有某个要素正在发生快速变化？ 

2、假设某一要素发生十倍速变化，是否可能产生破局点？ 

a、假设某一要素发生十倍速变化，用户需求是否有大幅影响？ 

b、将某一要素最大化，能否吸引到更多新客户？ 

 

 

概念解释： 

好战略就是找到一个关键支点，撬动增长引擎。找到不变的一作为战略支点，将所有

力量集中于这个点上，从而产生十倍速的效果。 

目的： 

找出战略支点，战略杠杆、战略引擎，战略指北针 

问题清单： 

1、战略指北针：公司以什么核心要素作为长期的 KPI？ 

2、战略杆杆：行业（公司）是否有十倍速变化的单一要素？ 

a、供给端、需求端、连接端是否有十倍速变化？ 

b、行业是否正处在风口？ 

3、战略引擎：舍九取一聚焦在哪个单一要素？ 

a、公司目前在各个要素上投入的资源分配比例如何？ 

b、是否有能聚焦的单一要素？ 

4、战略支点：长期不变的”一“的是什么？ 

a、用户长期不变的需求是什么？ 

b、行业中长期不变的要素是什么？ 



竞   争 

 

概念解释： 

错位竞争，就是要找到自己的优势，围绕优势找到一个合适的领域，利用巨头的劣势

展开竞争。 

目的： 

初创公司要找到，“巨头不想跟你竞争，想竞争也竞争不了”的领域，利用巨头的劣

势展开竞争。 

问题清单： 

1、能否从不同的维度对市场进行切分和归类？ 

a、公司的主要竞争对手切分市场的逻辑是什么？ 

b、竞争对手的业务边界是什么？ 

c、是否有其它潜在的竞争对手？ 

2、是否存在新进企业市场机会？ 

a、是否存在主要竞争对手忽略的空白市场？（不同的用户，用户不同维度的需求） 

b、主要竞争对手的没有进入该空白市场的原因是什么？ 

 

 

概念解释： 

颠覆创新是技术和市场的组合，主流产品因技术进步超过市场需求，造成性能过度。

这给低端大众需求留出了窗口机会，颠覆式创新产品通常价格更低、更简单、更方便。随

着技术不断迭代（右上角迁移力），低端切入产品最后颠覆了原来的主流产品。 

目的： 

初创企业识别低端颠覆的机会窗口；成长性企业防止被别人低端颠覆。 

问题清单： 

1、市场主流产品是否存在性能过度？ 

a、产品所针对的主流用户的需求与低端大众用户的需求有哪些差异？ 

b、主流产品性能是否已经超越低端大众用户的需求？ 

c、主流产品的技术是否会有持续性进步？ 

2、是否存在低端颠覆式机会？ 

a、低端大众市场是否有没有被满足的需求？ 

b、如果采用替代技术手段，是否能让产品更方便、更便宜？ 

c、低端技术是否能持续进步？ 

d、低端大众市场的空间有多大？（短期，中期和长期） 

 

概念解释： 

边缘创新是从新兴价值网切入的竞争策略。新型价值网刚出来的时候很狭窄，技术不成熟，

市场也不大，处于边缘区域，但创新往往就是在混乱和边缘的区域开始的，一开始并不是

主流的技术，不是主流的产品。 

目的： 

寻找新兴技术和新兴市场的组成的新兴价值网，随着产品不断迭代，最终进入了主流市场。 

问题清单： 

1、目前主流市场采用的是什么技术？ 

a、主流技术是否存在不完善的地方？ 

b、 目前主流技术和新兴技术的差异是哪些？ 

2、有哪些新兴技术在边缘人群中开始使用了？ 

a、新技术是或否能更好的满足边缘用户的需求？ 

b、边缘市场是否具有成长为主流市场的趋势？ 

c、新技术是否还将快速进化？ 

3、新技术和用户否能构建新兴价值网？ 



组   织 

 

概念解释： 

价值网是，影响企业生存发展最重大的几个因素组合。 

价值网是企业赖以生存的要素，也可能成为企业创新的障碍，分为客户价值网、资本

价值网、友商价值网等。 

目的： 

识别价值网的机会成本，梳理一下既有的价值网，识别现有价值网会不会障碍创新。

以及思考如何打破价值网限制。 

问题清单： 

1、影响企业生存发展的最重要的要素有哪些？ 

a、对其中哪一个价值网的依赖程度最大？（用户、供应商、竞争对手、资本等） 

2、现有价值网络对创新机会带来哪些影响？ 

a、现有价值网是否能给创新带来正面好处？ 

b、现有价值网是否会障碍创新？ 

 

 

概念解释： 

心智模式一旦形成很难改变，组织心智可以提高决策效率，但也会成为通往变革之路

的最大障碍。既有的组织心智，往往会成为创新的最大障碍。 

目的： 梳理现有组织心智；打破组织心智遮蔽性，消除对企业创新的障碍。 

问题清单： 

1、企业的决策机制是怎样的？ 

a、是否有倾听“非客户”声音的机制？ 

b、领导者是否勇于承认“我错了”？ 

c、决策过程中是否鼓励批判性意见？ 

d、现有的决策机制是否有利于产生创新？ 

2、组织心智对创新业务最大的障碍是哪些？ 

a、现有的企业文化是否有利于产生创新？ 

b、财务指标是否会障碍创新业务？ 

3、是否组建了独立小机构？ 

a、新业务部门是否由创始人亲自管理？ 

b、是否有充分的授权？ 

c、核心员工是原来业务部门的还是新组建的？ 

 

概念解释： 

破界创新是通过逻辑奇点下移，打破原有隐含假设，将系统边界外延，从红海中发现更大的蓝海，

创造出十倍好的增长。 

目的： 

打破隐含假设，逻辑奇点下移，扩大认知边界，从红海中发现蓝海。 

问题清单： 

1、主营业务满足需求的基石假设是什么？ 

a、你的主要竞争对手是谁？ 

b、行业的惯性思维认为主流客户是哪些？ 

c、主营业务本质上是满足用户的什么需求？ 

2、现有业务的基石假设会长期存在么？ 

3、是否可以找到新的基石假设？ 

4、基于新的基石假设构建的产品，与现在的产品有何区别？ 

a、基于新的基石假设，需求满足的范围是否会扩大？ 

b、新产品有可行性? 

c、新产品还缺少什么条件么？ 

d、新产品是否会与现有巨头发生正面竞争？ 

 



 


