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4_BA_A7_E5_93_81_E5_c41_221708.htm 新产品开发是企业远

离残酷竞争、获取持续经营优势和实现绩效目标的不二法宝

。通用电气、微软、思科、英特尔、3M、宝洁和杜邦等获得

持续成功的国际性企业无一例外都在产品创新方面成为行业

领导者。我国的许多企业也正在逐步摆脱低水平模仿的红海

，开始走上自主创新之路。但一项国际权威研究表明：在大

多数企业进行的新产品开发活动中，平均每7个新产品创意，

有4个进入开发阶段，有1.5个进入市场，只有1个能取得商业

化成功。新产品开发的失败率之高可见一斑。很多企业在新

产品开发过程和市场推广活动中投入了大量的人力、资源和

金钱，但回报却差强人意，甚至有的企业由此失去了再次卷

土重来的本钱。纵观众多失败或成功的案例，新产品开发成

败的关键无非在于三个方面：战略、流程和团队。 一、战略

方面 对于企业新产品开发而言，战略是指路明灯，其决定了

企业新产品开发的方向和范围。一些企业在新产品开发方面

朝三暮四、浅尝辄止或者遍地开花、广种薄收，其最根本的

原因就是战略的缺失。有效的战略定位能使企业专注于自己

的事业而不受其它短期诱惑的干扰；能使企业为其目标顾客

创造出独特的价值；能使企业将有限的资源聚焦在能产生最

大绩效的少数几件事情上。缺乏清晰明确的战略定位的企业

在新产品开发方面可能“赢得一场战斗，但很可能输掉整场

战争”。战略的缺失导致新产品开发失败主要表现在如下三

个方面： 1、目标顾客定位不清晰。一些企业将目标顾客定



位为渠道商或者是购买产品的人，而未能充分考虑最终的消

费者的行为特征及需求。我们可以期望连为谁开发产品都未

能达成共识的团队将会开发出什么样的新产品？“准备、射

击、瞄准”的程序是不太可能打出10 环的成绩的。目标顾客

定位的目的就是要在对目标顾客群的地理范围、行为特征及

心理需要进行充分了解和分析的基础上，提出独具特色的新

产品创意。 2、顾客价值定位没特色。一些企业清楚自己的

目标顾客是谁，但是未能对目标顾客的价值需要进行深入分

析和了解，未能有效的“倾听顾客的声音”，也未能将企业

拟开发新产品的价值要素与竞争对手的同类产品进行对比，

很多企业只是简单的模仿竞争对手的产品或者在竞争产品的

基础上稍加改进即急不可耐地将“新产品”推向市场。由于

产品与竞争对手雷同，企业只能通过广告战、渠道战和价格

战与同类产品在红海中进行搏杀，其结果要不是两败俱伤，

要不就是一败涂地。这样的案例在我国当前的彩电、空调、

手机、饮料和啤酒等行业层出不穷。 3、商业模式定位无实

效。有些企业的目标顾客定位清晰、产品也受顾客喜爱，但

是成本却高居不下。如果维持高价，则销量很难达到规模效

应；如果低于成本价格销售，则可能卖得越多赔得越多，形

成赔钱赚吆喝的局面。有效的商业模式定位应该在提升顾客

价值的同时降低企业成本，而不是在二者之间进行权衡和取

舍。企业可在内部运营流程、外部合作伙伴及产品定价模式

等方面进行创新，以有效控制企业成本，实现目标利润水平

。 二、流程方面 战略定位决定企业是否“做正确的事”，而

流程设计则决定企业能否“正确地做事”。有好的战略的企

业不少，但如果流程设计不对或者流程实施质量不高，最终



也难以开发出成功的新产品。流程是最佳实践的总结，是企

业做事的规范。设计和实施经实践验证系统有效的流程，能

使企业缩短自行摸索前行的时间，避免走一些不必要的弯路

。“多、快、好、省”地开发出新产品是新产品开发流程设

计和实施的目的。企业在新产品开发流程方面容易出现的主

要问题有： 1、缺乏系统科学的新产品开发流程。很多企业

在新产品开发方面的管理还仅局限于项目管理的水平，甚至

项目管理做得都不太理想。中国很多企业对为世界500强企业

普遍采用的新产品开发过程管理方法门径管理（Stage-Gate）

方法知之不多。在项目筛选、开发、测试和上市的各个阶段

相互衔接之处缺乏有效的检测和评价标准。由于缺乏系统规

范的流程而导致项目半途而废、多次返工和上市时机延误的

情况比比皆是。 2、前期产品定义准备工作不充分。很多企

业以赶进度为由，对新产品开发前的论证阶段投入的人力和

资源非常有限。更有一些企业的新产品开发完全基于某位公

司领导的“拍脑袋”，或者以“边做边想”为指导思想。其

结果很可能是“一步错，步步错”，这就好比建房子，事先

没有蓝图或者基础没打牢，最后要么房子建不起来，要么就

是建起来也很快倒塌。成功的新产品开发经验表明，在正式

进入开发阶段前，应进行非常严肃的市场、技术和商业可行

性研究，产品本身定义也至少应有50%的确定内容，其余50%

应有基本的想法，并在开发过程中进行验证和调整。 3、产

品组合管理决策失效。一些企业创意很多，而且觉得这些创

意都有开发成新产品的必要。但是企业的资源特别是人力资

源总是非常有限的，过多同时展开的项目导致重要项目一再

延期上市或者最终开发不出有市场竞争力的新产品。“百鸟



在林不如一鸟在手”。在进行项目筛选时，企业管理团队应

设定“必须满足的条件”和“应该满足的条件”。对于“必

须满足的条件”如战略一致性、市场吸引力和技术可行性等

应遵循“一票否决制”的原则，对不符合其中的任何一条的

新产品项目应坚决中止。而对于那些通过“必须满足的条件

”的检验的项目，也应该继续按“应该满足的条件”通过打

分进行资源优先排序，对排序靠后但是公司没有资源的项目

也应该暂行搁置，而不应该试图勉强为之。 三、团队方面 团

队是决定“做什么”及践行“如何做”的主体。在明确方向

和掌握方法的基础上，团队能力及其行动最终决定了企业的

绩效水平。团队能力是潜在的，是需要激发与培养的，不同

企业在不同的发展阶段需要提升和发挥不同侧重的能力。团

队能力、内外资源及企业声誉共同构成了企业实力的三大要

素。就新产品开发而言，企业团队需要具备的能力主要体现

在三个方面： 1、领导决策能力。领导者最重要的三项职能

为：指引方向、整合资源以及激励团队。其中指引方向就是

指领导者要具备卓有成效的决策能力。企业首先要决定其“

狩猎”范围，即决定通过什么方式为谁提供什么产品和服务

，这也是企业战略定位的核心。国内一些家电企业盲目攀比

，贪大求全，其结果是什么都想做，也什么都做了，但什么

都没做好。这是典型的战略缺失表现。在明确企业整体发展

战略的基础上，还应制定具体的产品组合战略，即决定基础

研发、新产品开发及现有产品改进各占多大的比例。有些企

业只注重短期目标的实现，不愿在基础研究方面适当“下注

”，其结果是企业发展后劲不足，无法确立可持续的核心经

营优势。此外，企业的领导决策能力还应体现在具体的产品



筛选层面，即在进入正式的开发流程前要决定哪些新产品创

意可以进入开发阶段，哪些应该扼杀，哪些应该搁置，哪些

应该做进一步的调查研究。企业发展战略、产品组合战略及

项目筛选决策共同构成了企业依次进行的系统完整的新产品

开发决策过程。 2、流程管理能力。明确了新产品开发的决

策流程及内容，企业需要做的就是通过系统的流程将新产品

开发出来并成功上市。具备一定规模的高新技术企业都有专

职或兼职的流程经理。流程经理的主要职责就是在企业中导

入系统科学的新产品开发过程管理流程并进行有效的管理，

确保新产品开发从创意搜寻、范围确定、可行性研究，到开

发实施、测试，再到上市及上市后的评价等每个环节都能“

执行到位”。其中还包括组织对产品人员及研发人员的相关

培训，每个重要决策点决策的组织和落实等工作。出色的流

程经理能使企业的新产品开发过程有条不紊地进行，不会忽

略或遗忘任何重要的环节。 3、相关专业能力。如果说领导

决策能力和流程管理能力是实现成功的新产品开发的保证的

话，那么相关专业能力则是其基础。再好的决策和流程，如

果没有相应专业人员的智慧和汗水的付出，也不可能成就任

何事业。软件、电子、IT、通信、医药、化工等等行业的新

产品开发都需要相应专业人员的专业能力。高新技术企业的

专业人员就好比饭店的厨师，没有优秀的厨师饭店是不可能

做出各种各具特色的美食的。所以，相关专业人员专业能力

的培养和提升是企业进行新产品开发的基础，专业能力是企

业最重要的核心能力之一。 由上可见，要提高新产品开发的

成功率，要做到“多、快、好、省”地开发新产品，企业就

必须从战略、流程和团队三方面着手对企业现状进行全方位



的审计，认真思考和回答如下三个问题： （1）我们的战略

定位清晰吗？全体员工都理解和认同我们的战略并愿意为之

全力以赴吗？ （2）我们的流程管理完善吗？我们能确保从

创意到上市的所有环节都有章可循吗？ （3）我们的团队能

力具备吗？我们有充分的信心和能力开发出目标顾客所预期

的新产品吗？ 100Test 下载频道开通，各类考试题目直接下载

。详细请访问 www.100test.com 


