
《互联网思维》

【课程背景】

互联网时代，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。互联网向当
年的电蒸汽机发明一样，改变了很多商业上的游戏规则。了解互联网商业，它给自己企业带来的冲
击是什么?它给自己企业带来的机遇是什么?如何利用互联网为自己的企业发展做贡献，是今天每一
位企业家必须面对的挑战。

李建华老师在 1994年成功的建设了中国互联网，实现了中国互联网与国际互联网的连通。从
1995年开始研究电子商务实践。作为惠普公司资深电子商务专家，为中国的金融行业，电信行业
等等多个行业做互联网商业的咨询与服务。

李建华老师在这 19年里，一直跟踪研究国内外互联网商业模式。希望这些研究成果对各个企业家
在互联网观念与思维方面提供帮助。

【课程意义】

李师根据世界 500强企业管理的成功经验，提供全面的解决方案.最终实现企业可持续发展。

【课程收益】

1. 了解互联网发展情况

2. 识别企业在竞争环境中的竞争优势

3. 了解互联网思维

4. 了解传统企业互联网转型如何实操

5. 提高分析企业运营环境、选择核心业务并营造竞争优势的能力

【课程大纲】

第一部分：新经济时代对我们的影响

经济动荡不安

消费习惯巨变

对手超越视线

企业增速放缓



传播突围困难

创新势在必行

“互联网+”概念，正是指利用互联网的技术、工具、应用，将传统行业，升级创造新的业态。

互联网转型需要具备的理念叫互联网思维，互联网转型需要采取的行动叫互联网+。

简而言之，怎么想叫互联网思维，怎么干叫互联网+。

视频-互联网时代

「互联网转型」就是传统企业和互联网的深度融合，

「互联网思维」就是深度融合所要具备的思维方式，

「互联网+」则是深度融合所要采取的行动。

第二部分：互联网思维

互联网思维定义：

互联网时代的思维方式

诺基亚不是被智能手机打败的，它是被客户淘汰的-但诺基亚的管理层并不理解这一点。

当诺基亚现任 CEO 约玛·奥利拉在记着招待会上公布同意微软收购时最后说了一句话：我们并没有
做错什么，但不知为什么，我们输了。说完，连同他在内的几十名诺基亚高管不禁落泪。说到这里，
一种莫名的悲凉油然而生。

互联网思维的内涵之一，就是企业由过去的老板、管理层做主，在逐步向由顾客和员工做主的方向
转变。

案例分享

互联网思维的内涵之二，开放

案例一万维网

案例二海尔

海尔将决策权、分配权、用人权彻底让渡。

互联网思维的内涵之三，平等 尊重



案例

网络是没有中心的，也就是去中心化的。

网络的结构是一种平等结构。

马化腾不是马总，而是直呼其英文名 pony

李彦宏不是李总而是 robin

称呼的改变只是表现，背后人与人的关系变得更加平等，才是本质。

第三部分：互联网时代管理思维

用户思维

互联网不是关键，走到客户端才是关键。

今天规模不再是最重要的，重要的是让顾客感知你的价值

如果不从原有的规模增长方式转变为新的商业模式，企业是会被淘汰的。

用户思维，是指在价值链各个环节中都要“以用户为中心”去考虑问题。

案例-超越客户期待

作为公司，必须从整个价值链的各个环节，建立起“以用户为中心”的企业文化，只有深度理解用户
才能生存。没有认同，就没有合同。

案例-客户体验

简约思维

互联网时代，企业的组织和人力资源管理究竟有哪些变化

小米和腾讯：组织扁平化、管理极简化

华为：缩小经营单位，打“班长的战争”

阿里巴巴：人力资本合伙人制度

极致思维

专注精品，消费者越是个性化细分的时候，越需要聚焦



聚焦精品，才能赢得粉丝。

案例分享

第一，“需求要抓得准”(痛点，痒点或兴奋点);

第二，“自己要逼得狠”(做到自己能力的极限);

第三，“管理要盯得紧”(得产品经理得天下)。

迭代思维变革实操

小处着眼，微创新

从细微的用户需求入手，贴近用户心理，在用户参与和反馈中逐步改进。

案例

创新思维

创造新的客户价值

世茂蔡雪梅：房地产在移动互联时代的价值核心是用户，行业关键词是“体验，体验，体验”

创新案例分享

大数据思维

数据资产成为核心竞争力

大数据不在大，而在于挖掘

用大数据驱动运营管理

案例分享

平台思维

互联网的平台思维就是开放、共享、共赢的思维

让企业成为员工的平台

案例介绍

跨界思维



互联网和新科技的发展，很多产业的边界变得模糊

携“用户”以令诸侯

手握用户和数据资源，敢于跨界创新

案例

第四部分：总结

企业关键成功要素分析

案例分享-1

急于求成

赚快钱是当前社会中的一种病态存在

投资人的期望周期

传统企业的发展瓶颈，对立竿见影的效果充满期待，在瞬息万变的竞争环境中，这种期待就容易转
变成急于求成。

案例

企业变革管理中需要注意的一些问题

企业要想转型，首先要解决老板的价值观问题

一个公司的价值观往往决定他们的市场价值

要想公司底线(即利润)好，你就得充分尊重底层的人。


