
《创新思维与管理》

【课程背景】

创新我们别无选择。创新思维已成为国际社会的主流思维方式，思维是智力的核心，任何战略的竞
争实质上都是思维的竞争;所有成功者都是自觉的思想修炼者，思路决定出路，创新无止境，知识
经济时代，思维的质量将决定企业的未来。

领导做决断不能凭感觉，而是需要一系列的因素，如全面的市场信息、不断学习的心态、敢想敢做
的胆量、良好的管理理念、灵敏的市场判断力、优秀的决断“智囊团”、详细的力量对比分析等;正如
“世纪经理人”杰克.韦尔奇所说： “领导决断是一个完整的程序、完整的系统。”企业领导者只有真正
提升自己的决断力，在关键时刻作对决断，做好决断，才能带领企业走向飞速发展的轨道。

在新经济时代，不论国家、企业还是个人的生存环境或成功规则已经发生了急剧的变革。唯有那些
具备较多创新基因的组织和个人才懂得如何在动荡混沌中灵活应变，把握先机，成为变革中的成功
者。

【课程时间】

1-2 天(6 小时/天)

【课程收益】

本课程将针对人们对创新思维和决策的实践，通过丰富的案例分析和大量的思维训练，使学员们系
统学习创新思维理论、决策管理法则，同时通过结合实际工作中的问题，帮助学员迅速将创新思维
与决策应用于组织管理创新之中等。

【目标学员】

企业中、高层管理者

设计思路

环境的变化-需要组织不断的通过创新来发展

什么是创新?

提升创新思维

提升有效的决策

【课程大纲】

第一部分：环境的变化-用创新力量为企业带来新增长



对中国企业来说，经济增长减速和移动互联网颠覆是两个不得不过的坎，而且这两道坎同时出现。

过了这两道坎，企业会有一个更大的发展期。

过不去企业就可能死去。

适者生存是自然界的规律，也是企业界的规律。

环境的变化-互联网时代背景下的创新

商业宗旨-怎么给顾客提供解决方案。

商业逻辑今天的商业逻辑则是基于消费者。

跨界融合，每一个行业都会有新进入者重新定义这个行业。引子-互联网时代

环境的变化-道、法、术：

道：传统企业需要考虑的是，互联网时代，企业价值定位是否发生变化，目标客户是否发生变化，
商业模式是否发生变化等

术：在新的市场环境下，产品如何创新，盈利模式如何创新，营销如何创新等;

法：在新的市场环境下，组织管理、企业文化、人员能力、IT 系统如何支撑业务发展和企业成长。

第二部分：理解创新

创新定义-德鲁克谈创新

创新是一种赋予资源新能力的活动，并使资源创造出财富。

应该把创新精神放入管理了。

创新定义-德鲁克谈创新

董明珠谈创新实践

消费者能得到什么?

我们的产品带个了消费者什么?(欢乐，痛苦)

八年消费者不回头

六年免费服务

两年免费包换



技术-人才-制度-营销

利润税收增长 30%

讨论：

什么是创新?

创新是创造新的客户价值

创新的形式与更多实例

第三部分：创新实践与操作

创新就是 1%创新加上 99%的执行。

管理创新-策略与步骤

管理创新-实际操作

持续改进

变革

颠覆

案例-海天

如何得到用户?

管理创新-值得客户信赖

产品质量是成功的前提，但什么样的产品是好产品?

管理创新-案例-1

第三方支付：移动化是未来

管理创新-案例-2

“茶二代”梅丹更看重互联网营销

管理创新-Warby Parker-案例-去中间商



管理创新-观点

让客户更方便-多选择

互联网营销创新，微信宣传

创新视角：绕过中介商，

价格更实惠。

管理创新-要开放、开放、再开放。

由顾客来做主

日常的微小决策，由员工来做。

开放的心态。

企业需要不断地宣传。

高级干部要少干点活儿，多喝点咖啡。视野是很重要的，不能老像中国农民一样，关在家里埋头苦
干。

管理创新-观念转变-互动-宣传

管理创新-观念转变-荷兰银行

“热情招待客户”

与客户建立长期的关系

总是超越客户的期待

管理创新-平等尊重

管理创新-信用

日本五大商社之一伊藤忠商事前社长丹羽宇一郎说：“

企业最宝贵的，用多少钱也买不来的，是信用!

管理创新-痛点管理-案例

启示：创新不是排山倒海，而是你真正的走进消费者的生活场景，从消费者的痛点出发，将痛点变
成一种新的体验。



启示

消费意见社区化，实时捕获消费者的需求，让消费者参与创造。

专注精品战略，制造稀缺效应。

让消费尖叫的产品，一定是精品，而不是随处可见的，距离让产品更有价值。

启示：消费者越是个性化细分的时候，越需要聚焦。

创新案例-让粉丝和客户参与进产品研发。

德鲁克：关于“创新”的观点

创新是为客户创造出“新”的价值;把未被满足的需求或潜在的需求，转化为机会并创造出新的客户满
意;

虽然很多“创新”与科技有关，但是科技含量很低甚至“零科技”的管理创新，不但机会更多，而且效
益更大;

创新案例

视频-HP35-为消费者创造新的价值

创新案例-乐视-跨界-服务

创新实践

海尔电商一直在追问自己三个问题：

以客户的感受为出发点的 KPI

创新案例-花 80%时间找人

创新案例-互联网时代的企业合作

创新-案例-分钱

创新-案例-数据

创新-案例-未来大数据领导力

数据质量

决策质量



企业命运

金融大数据 理财利器

精准营销：依据客户消费习惯、地理位置、消费时间进行推荐

风险管控：依据客户消费和现金流提供信用评级或融资支持，利用客户社交行为记录实施信用卡反
欺诈

决策支持：利用抉策树技术进抵押贷款管理，利用数据分析报告实施产业信贷风险控制

效率提升：利用金融行业全局数据了解业务运营薄弱点，利用大数据技术加快内部数据处理速度

产品设计：利用大数据计算技术为财富客户推荐产品，利用客户行为数据设计满足客户需求的金融
产品

创新-案例-服务

对于消费者来说，这是一个什么年代?

这是一个服务的年代。

过去消费者追求价格，

现在消费者追求的价值，

我所认为你有价值我才买。

消费者的体验决定了一个商品的价值，

而价值决定了定价。

第四部分：创新管理总结

持续改进

不断提升工作效率

为企业降低成本

加强变化的洞察力-诺基亚

诚信经营-让消费者信任



让客户更方便

利用互联网营销

去掉中间商

换消费者更实惠的价格

开放心态

创新管理总结

平等，尊重

海量了解消费者需求-小米 1.8亿的帖子

让消费则参与设计与研发

改善时间管理技能，提升效率

跨界思维的建立

不断提升客户体验

小米 80%的时间寻找人才

合作共赢

更加合理有竞争力的分配机制

管理创新-德鲁克谈创新

创新是既具有观念性又具有认知性的。

因此，想要创新，就必须多看、多问、多听。

因为没有永续，所以创新

创新策略的核心

当前企业的策略主轴可能是：“更好、更多。”

而创新策略的核心应该是“新颖且独特”。

谢谢



德鲁克的忠告

管理的本质不在于知，而在于行;其验证不在于逻辑，而在于结果。其唯一的权威就是成就。


