
资料 1： 

2015年 1月 26日下午，国务院总理李克强主持召开专家学者和企业界人士座谈会。

会上，来自高校、科研单位、金融机构的专家学者对当前经济形势各抒己见，来自互联

网、电子信息、创业投资、建筑材料等行业的企业负责人分别就行业发展及经济走势谈了

看法。大家认为，在去年复杂严峻的国内外形势下，我国经济实现了 7.4%的增长，这是很

不容易的。李克强总理说，当前中国发展进入新常态，必须按下全面深化改革的“快捷

键”，用好政府和市场这“两只手”，打造“双引擎”，让传统产业加快升级，新兴生产

力加速成长，实现新常态下稳增长与调结构的平衡，使保持中高速增长、迈向中高端水平

成为中国经济发展的主旋律。解放和发展生产力，当前就是要促进大众创业、万众创新，

把“草根原创”迸发出的新元素、新模式汇聚成驱动经济发展的新动力。李克强总理多次

强调创业对于中国经济的重要性，他表示，企业是经济的基本细胞，市场的主体，企业兴

则经济兴。实现经济持续稳定增长，向中高端水平迈进，归根到底是靠企业。 

创新是人类社会的永恒话题，也是经济社会发展的不熄引擎。中国经济提质增效升级

要靠创新。近年来，中国经济之所以能够保持持续发展，主要的动力来自于改革创新。创

新驱动发展，企业是经济结构调整，转型升级的重要主体。 

资料 2： 

海尔总裁张瑞敏有句名言：没有成功的企业，只有时代的企业，每一个时代都有不同

的机遇，做时代的企业，就要在新的时代创造出新的商业模式。 

一台智能手机，就能让互联网移动起来，跟人的绑定程度远远超出了 PC互联网时代。

这种变化足以颠覆任何一个传统产业。移动互联网成为年轻公司红利，同时也是颠覆旧格

局的力量。一个刚刚创业的网络小公司，获得的关注，就可能超越几十年的传统企业。传

统大公司所熟悉的增长动力逐渐消失，传统制造业正在面临互联网的巨大冲击，正在低调

而艰难地转型。 

技术、产品、生态，乃至于人，在这样一个被新工业时代，移动互联时代，裹挟着往

前赶，甚至来不及回头的商业环境，变化来得尖锐又激烈，新常态正在召唤新生态，新生

态源于商业模式的颠覆与重生，商业模式的每一次革新都在助推着公司迈上新的竞争台

阶。 



 

资料 3： 

“3分钟交易额突破 10亿”，“38分钟交易额突破一百亿”“第一小时支付宝成功支

付 6283万笔”......没错，你看到的这些数字正是 2014年在天猫以及淘宝“双十一”中

创造的记录，而这个记录的创造者就是刚刚在美国上市的阿里巴巴。 

尽管此前人们普遍对于阿里巴巴天猫以及淘宝打破记录已经做好了足够的心理准备，

却依旧被大屏幕迅速滚动的数字所震惊。而电商节也让原本光棍们从凌晨就坐在电脑旁不

再黯然惆怅，而是亢奋地盯着自己的购物车，随时准备付款。 

从 2009年开始，就伴随着中国电子商务的蓬勃发展而成为了全国乃至全世界的焦点。

如今，双十一也早已经被公认是中国电子商务行业的年度盛事。2014年 11月 11日凌晨的

第一分钟，就有 1000万人次上线抢购，一天的销售额接近 200亿元，“这是传统商业模式

想都不敢想的场面”阿里巴巴集团董事会执行主席马云说。“大爆炸”只属于电子商务，

只有电子商务，才能够在短时间内，提供如此众多的品牌商品，接待如此众多疯狂的消费

者，中国电子商会会长曲维枝表示，以网络购物为代表的消费方式越来越深入到人们的生

活中，电子商务产业已成为拉动中国消费经济增长的新引擎。 

2014年 11月底，李克强总理到有着“中国网店第一村”之称的浙江义乌青岩刘村进

行考察，他指出，我们对新经济要重新认识，高度重视，新经济不仅仅解放了老的生产

力，更主要是创造了新的生产力，我们坚定不移支持电子商务，乃至跨境电子商务的发

展，依托互联网经济的发展，可以形成中国经济发展的新动力，新的发动机。 

 

资料 4： 

2012年，在追求高端大气上档次的白酒行业，诞生了一个有“调调”的没有历史的白

酒品牌——江小白。2013年，当整个白酒行业面临调整，前途迷茫之时，江小白却“火

了”，并引发了青春时尚小酒的新风潮。 

一直以来，中国白酒品牌喜欢走传统、大气、恢弘的路线，比拼的是谁的历史悠久，

各品牌之间的相互跟风、模仿，造成消费者的审美疲劳，给消费者造成一种严肃、刻板的



感觉，让年轻人亲近不得。显然，白酒业绩增长乏力，正面临失去年轻消费群体的尴尬。

为了能更快的立足，江小白的创始人陶石泉仔细研究了“80后”“90后”的消费习惯。他

发现，现在的“80后”更随和一些。愿意在咖啡厅交流，而不是在办公室。其实，这是生

活方式的改变。“以前白酒的属性偏应酬，送礼较多，时尚休闲的属性就稍差一些。看到

该市场空白，我就决定要做的产品只盯准朋友间的休闲市场，别人做高端大气上档次，我

们做时尚轻松，休闲幽默。”陶石泉说。 

江小白是专门为“80后”“90后”打造的青春小酒品牌。“我是江小白，生活很简

单”是这个品牌的个性，也是它传达给消费者一种态度，它不一定适合所有人，却有其固

定而稳定的消费群体，陶石泉认为：“在很多企业追求大而全、大而强的发展目标时，我

认为‘小而美’才是未来企业发展的方向，相对于大企业，‘小而美’的企业是挖掘小众

需求的，品牌更具个性，面对的是细分化的消费市场人群。越是细分化的市场，消费共性

越明显，消费者的需求也更加精准。” 

为了突显江小白的形象，他们设计了一个卡通形象放在酒瓶上，一个长着大众脸，鼻

梁上架着无镜片黑框眼镜，系着英伦风格的黑白格子围巾，身穿休闲西装的帅气小男生，

时尚、简单、我行我素，善于卖萌、自嘲，却有着一颗文艺的心，江小白的包装设计，其

灵感来自于手机行业和传统的单纯成陶制，或水晶瓶的酒类包装不同，通体磨砂的“江小

白”瓶子外还有一层类似手机壳的瓶套，套上不同的图案和“小白语录”，比如“关于明

天的事，后天我们就知道了”“每个吃货都有一个勤奋的胃和一张劳模的嘴”，既突出个

性，又能轻松表达江小白的独特内涵，这其实是与消费者进行的沟通的一种形式----不知

道那句戳中了你的笑点或者泪点，让你成为忠实的“白粉”，这种独特新颖的时尚外观和

纸套上的青春话录，让很多人产生了购买的欲望。 

江小白日前主要采用网络化营销的方式，通过与消费者之间的直接互动进行品牌传

播，硬广投放非常少，广告费用不到产品价格的 10%，而传统酒企似乎更钟情于电视广

告，户外广告等传统媒介，对网络广告，网络营销一直都不敏感，甚至是排斥，传统酒企

的广告费用大概会占到产品价格的 20%到 30%，而通过微博，微信进行营销，具有成本低，

传播广，见效快的优势。网络营销的精髓在于话题营销，而话题营销的精髓在于引发网友

共鸣和互助。 

为了适应年轻消费者口感的需求，江小白研发团队针对产品进行了大量的研发工作，



江小白在口感方面纯洁，柔和，还有一点点甜感。据说，江小白有 108种时尚的喝法，可

以加冰块，可以加冰红茶，可以加绿茶，可以加红牛，甚至可以作为一种调鸡尾酒的基

酒..... 

资料 5： 

据报道，2012年索尼公司亏损额已达 64亿美元，这不但创下了索尼公司的亏损新记

录，同时也是索尼公司的第四个亏损年，2012年底，索尼公司有 1万名员工被裁，有人认

为，创新能力的衰退是造成索尼公司危机的根本原因。 

索尼公司创建于二战后的一片废墟中，字 1946年正式成立以来，“技术的索尼公司”

品牌形象深入人心，被认为是二战后日本经济高速增长和走向国际化的象征，创造了“索

尼公司神话”。1994年推出的 PlayStation是索尼公司又一个划时代的电子产品。也正式

凭借 PlayStation，索尼打败了劲敌任天堂和世嘉，然而，此后，近 20年时间里，索尼公

司再没有推出过一个具有颠覆性的电子产品。 

随着互联网和移动互联网的兴起，后起之秀“苹果”研发除了 iPod，iPhone，iPad 

等革命性产品，而索尼公司虽然早在 1997年就预见了网络时代的到来，却行动缓慢，没能

再像以往一样退出颠覆性的产品，甚至没能成为一个合格的跟随者。 

任何企业都需要不断创新，否则，即使你是行业巨头也会被创新的技术所颠覆。 

资料 6： 

一把电子钻，一块铁皮，真心热水器的故事从贺晓华单枪匹马“发明”第一台太阳能

热水器开始。自 1996年创立，真心热水器在竞争惨烈的市场已经屹立 18年，甚至还从美

的、格力等大品牌“虎口夺食”，两次站上行业峰顶，由一个农民创立的企业，为何能在

中国竞争激烈的热水器行业中成为“长寿”品牌？ 

真心热水器创立 18年来，贺晓华始终在做一件事：发明热水器。他始终坚持对技术的

学习与提升，多年来坚持参加重要的行业技术交流会。2002年，在广州一次行业展会上，

贺晓华接触到了“空气能热水器”概念，会后回到公司，他立刻成立空气热水器技术研究

小组，并与浙江大学建立空气能科研立项，花费了一年多时间，攻克了空气能热水器的技

术难关，并与 2004年正式投放市场。 



在新一代技术成熟之前，往往需要经历一个阶段的市场培育期。对于初创者而言，这

段时期必须“熬”。在熬人气、养市场的几年中，贺晓华不放过空气能热水器上任何一个

技术创新的可能。在别的热水器厂家还沉浸在太阳能热水器的繁荣美梦中时，他已经组织

研发出了双聚能热水器和 GBS空气能热水器。贺晓华把准了沿海地区多台风、太阳能功效

时常发挥不出的痛点，将双聚能热水器作为重点销售产品，一举在市场走红；而 GBS空气

能热水器一经推出，仅经过一年的市场推广，就创造年销 5000台、销售额 2000多万的不

错业绩。 

 

资料 7： 

作为 360公司的董事长和 CEO，周鸿祎的“微创新”理论正在由小众走向业界主流。

360作为微创新的典型案例，其速度的发展速度和颠覆式创新也给业界留下了深刻的印

象。周鸿祎认为，“微创新”是最合适创业型企业的方法论和价值观……周鸿祎特别强调

用户体验，“微创新的世界观就是用户利益至上，企业应该忘掉技术，微创新，人人都是

产品顾问”。 

携程 CEO梁建章认为，创新有两种形式：一种是“微创新”，即不断分析、研究每一

个环节出现的小问题，相处方法加以完善，另一种是“颠覆性创新”，当技术变化特别快

的时候，可能要跳出原来的模式做一种新的产品或业务。 

在中国，那些跟创新有关的公司身上，无一不闪烁着“微创新”的光芒，腾讯的可怕

就在于快速迭代的微创新，百度打败技术巨头谷歌，有着大量适应本土的微创新，VANCL

震撼了整个业界，靠的是一系列微创新，它充分调动用户投票权，制造了一个又一个冠军

产品。招商银行之所以拥有“最具创新力”的名号，靠的是一种“微”，比如，招行柜台

的一颗糖。海底捞以其“变态服务”模式，向传统餐饮业发起挑战，靠的也是微创

新...... 

从当年的微软，苹果到当下最热门的特斯拉，这是对产品的颠覆性创新：从阿里巴

巴，淘宝，美团到当下竖起“免佣”大旗要颠覆传统 OTA模式的快捷酒店管家，这是业务

的颠覆性创新，梁建章认为，这种创新才是推动产业升级的源动力。  

就在 2014年 8月 11日，小米副总裁黎万强通过微博宣布小米全球用户达到 6000万，



公司市值 600亿人民币，而这家公司产生才不过 4年。关于小米的“颠覆论”不绝于耳，

有人说小米用低廉的价格颠覆了手机行业。从小米 1到米 4，小米手机价格低廉，但是硬

件性能却丝毫不比同配置、高价位的手机差。小米的价格几乎接近成本价，打破了以前手

机行业利润空间过大的潜规则。不过大家讨论更多的是小米颠覆了传统营销模式，在小米

品牌的营销中、小米从不采用大规模投广告的传统方式，而是更注重和用户之间的沟通。

雷军深谙互联网的强大粉丝力量，他的产品研发从互联网需求的广泛征集开始，小米产品

的系统升级等也遵从网民的呼声。当产品以及服务的用户体验极大的提升之后，雷军成功

的生产出互联网经济下的市场需求产品和品牌，再利用互联网进行分发和销售，利用互联

网制造饥饿营销，让小米品牌的口碑进一步扩张，不过也正是小米的这种营销手段的颠

覆，让传统的手机品牌开始自危，并且效仿或学习起来。 

练习：请你结合“给定资料 1-7”，简要概括企业创新成功的主要经验。（15 分）要

求：全面准确，条理清晰，不超过 200 字。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



标准答案 

    企业需创新商业模式，将颠覆性创新和微创新结合起来。 

 1.依托互联网，积极发展电子商务；2.精确定位市场。细化消费群体，挖掘小众需

求，打造个性品牌；3.强调用户利益至上，提高用户体验。在产品外观等方面注重

和用户的沟通；4.采用网络化营销的方式。通过话题营销，征集用户需求，同时利

用互联网制造饥饿营销，传播品牌；5.不断技术研发，推出新产品。积极与高校、

科研机构合作，进行技术创新，积极投放市场，满足市场需求。 

 

关注“天津华图”微信公众号：tjhuatu 

后台回复“时政”可获取最新时政信息 


