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东北大学硕士学位论文

突破性创新的市场特征及市场影晌分析

摘要

市场结构与技术创新的关系可以说是西方学者花费精力最多的研究领域之一，对市

场结构与技术创新的关系问题及何种市场结构更能刺激技术创新的问题西方学者做了

大量的研究。20世纪90年代以来技术创新出现了加快的趋势，它使人们更加重视一种

与以往的渐进性技术创新完全不同的新的技术发展模式——突破性技术创新，突破性创

新成为一个新的研究领域，越来越多的学者开始关注突破性创新的相关问题。本文基于

SCP范式将突破性创新和市场这两个问题联系起来，研究突破性创新的市场特征及突破

性创新对市场的影响。

本文首先对突破性创新进行了文献梳理，发现虽然许多学者从技术和市场两个维度

对突破性创新进行了界定，但是忽略了突破性创新的市场特征；对突破性创新的管理和

应对策略作了大量的研究，但是忽略了突破性创新市场影响的研究。本文对突破性创新

进行了界定，阐述了突破性创新的表现形式，分析了突破性创新的特征以及影响突破性

创新的环境因素。基于SCP范式从市场竞争程度、进入壁垒和市场成长速度三个角度分

析了突破性创新的市场特征，从竞争格局和产业技术进步两个方面分析了突破性创新对

市场的影响。在此基础上，从在位企业和新进入者两个角度分析突破性创新带给企业的

困境，结合他们自身资源和能力的情况，提出应对策略，以获得未来发展的持续动力。

关键词：突破性创新；渐进性创新；市场特征：市场影响
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东北大学硕士学位论文 AbstraLt

A皿alysis of Disl．1lptiVe InnoVation Market Characteristic and
Market Impact

Abstract

．nIe relationship beMeen market stnlcture锄d technology i衄0vation is 0ne 0f the

rcsearCh fields that the westem sChola璐have spent a lot of tiIne．Westem sCholars have done

a 10t of rese醐ch伽the relationship be柳een market s咖Cturc趾d t池ology i衄0vation觚d
wlliCh l【ind 0f market stnlcturc c趾stimulate tec：Ilnology innovation morc．Sincc 1990s，

technology i蚰ovation have generated more quicl【ly'm柚pay attention t0 a ne_w technology

development model which is absolutdy di骶rent劬m sustailling techllology i衄oVation—
dismptive teChnology i衄ovati彻．DismptiVe inno、ration becomes a new research field；morc

柚d more scholars be酉n to fbcus on the issues related t0 dismptive innoVation．This thesis

based on SCP pattem establishes the relationship be咐een dismptiVe illnoVation柚d market；

rcsearch disnlptive i锄oVation market Ch缸acteristic卸d market impaCt．

TIlis thesis baSed 0n the literaturc review finds that many scholars have defined

disnlptive imlovation丘om te出lology卸d。market，but they ignored tlle Charaderistic 0f

dismptive i曲ovation．M孤y scholars rese疵h 0n how t0 m蛆agc孤d respond t0 dismptivc

i衄0vation，but they i印orcd thc m破et characteIistic锄d m砌【et impact 0f disnlptiVe

i衄ovation．111is thesis defines dis兀lptive i皿ovation，describes the fo皿s 0f dismptive

i皿0vation觚d锄alysis the characteristic勰d impact factors of disnlptiVe inn0Vation．Based

彻SCP pattem this thesis自om tllree嬲pects觚alysis the market charaCteristic 0f dismptiVe

i衄Ovation，卸d then舶m competiti仰panem and tecllIlology adV孤cement卸alysis tlle

market impaCt of dismptive i衄ovation．Based on the analyses，this thesis西Ves the adVices on
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东北大学硕士学位论文 第1章 引言

1．1研究背景

第1章引言

“创新是一个民族进步的灵魂，是国家兴旺发达的不竭动力。"自美籍奥地利经济

学家、社会学家熊彼特1912年在其巨著《经济发展理论》一书中提出创新概念以来，

创新、技术创新备受学者们的青睐。有关创新方面的著作和研究成果可谓浩如烟海，硕

果累累。

二次大战后，随着市场竞争的加剧，企业及大公司充分意识到，单靠雄厚的资金作

支持很难获得高额利润。企业只有依靠技术创新从而带动产品和服务创新才能发展企

业，赢得市场，胜于竞争之中。技术创新理论受到多学科学者们的关注，从经济学到社

会学，再到管理科学。沿着熊彼特创新理论的框架，学者们进行了二次创新、技术创新、

制度创新等方面的研究，使创新理论与时代节奏相符合，更为管理者所接受。

20世纪90年代以来技术创新加快的趋势，使人们更加重视一种与以往的持续性技

术创新完全不同的新的技术发展模式——突破性技术创新，突破性技术往往在发展的初

期低于原有技术产品的技术性能，以后会很快超越原有技术，并产生对原有技术挤压甚

至替代【¨。由于突破性创新使市场竞争格局、产业发展格局发生变化，甚至使整个产业

重新洗牌，因此如果对于突破性创新应对不利，将导致一些企业经营陷入困境。这些企

业并不是一般的公司，而是那些以精于管理著称的公司，它们是大多数经理们羡慕并尽

力效仿的公司，是以很强的创新和执行能力闻名的公司。这些企业的窘境使人们意识到

——突破性创新导致习惯于渐进性创新模式思维的企业(在位者)陷入困境12】。

突破性创新有能力破坏既有企业的市场地位。很多研究已经证实，在位企业在突破

性创新出现后绩效会不断下滑，有的甚至从行业中消失【3】。当突破性创新能够比既有企

业的产品向顾客提供更高价值时，顾客会迅速遗忘既有企业，导致既有企业过去多年的

连续性投资突然变得一文不值，因为这些投资所产生的技术不能应用于新一代产品，既

有企业先前成功所依赖的技术现在却使它变得没有任何竞争力。突破性创新对企业利润

的影响是巨大的、积极的，并且是长效的，新进入企业和既有企业都可以从突破性创新

中获益。突破性创新对既有企业和新进入企业而言都是在下一轮技术竞争中能否领先的

关键所在。正因如此，突破性创新已经成为目前学术界普遍关注的问题。



东北大学硕士学位论文 第1章引言

1．2研究内容与研究思路

1．2．1研究内容

第一章引言。介绍突破性创新市场特征及市场影响分析的研究背景，并阐明研究内

容、研究思路、研究目的及意义等。

第二章研究综述。对国内外突破性创新相关的研究进行评述，指出以往研究的不足。
，

第三章突破性创新概述。基于文献回顾，界定突破性创新的内涵及特征，描述突破

性创新的表现形式，阐明突破性创新的机制，然后分析影响突破性创新的环境因素。

第四章基于SCP范式的突破性创新市场特征分析。基于SCP范式，从市场集中度、

进入壁垒和市场成长速度三个方面分析突破性创新的市场特征，探究在什么条件下有利

于突破性创新的产生和发展。

第五章基于SCP范式的突破性创新市场影响分析。基于SCP范式，主要从市场竞

争格局和产业技术轨迹两个方面．分析突破性创新对市场的影响，探究突破性创新的产生

和发展给消费者、企业和产业带来了哪些影响。 ．

第六章突破性创新的困境及其应对策略。基于对突破性创新的市场特征和突破性创

新对市场的影响的分析，从在位企业和新进入者两个视角分析他们在创造和发展突破性
1

创新过程中面临的问题并提出相应的应对策略。

第七章总结与展望。归纳了主要的结论，指出了本研究的局限性和未来研究方向。



东北大学硕士学位论文 第1章 引言

1．2．2研究思路

1．3研究目的与意义

图1．1研究思路

Fig．1．1 Research ide勰

1．3．1为寻找突破性创新应对策略提供认识基础

本文从市场集中度、进入壁垒和市场成长速度三个方面分析突破性创新的市场特

征，帮助企业从本质上识别突破性创新发生的环境；从竞争格局和产业技术轨迹两个方

面分析突破性创新对市场的影响，帮助企业认识突破性创新带来的绩效。本文的研究目

的在于构建突破性创新与市场之间的联系，帮助企业从突破性创新的市场特征和突破性

创新对市场的影响两个方面识别突破性创新，为创造和发展突破性创新奠定基础。．



东北大学硕士学位论文 第l章引言

1．3．2为企业发展突破性创新提供理论依据

本文旨在通过分析突破性创新的市场特征和突破性创新对市场的影响，为在位企业

创造突破性创新、新进入者成功发展突破性创新提供理论指导，使企业获得持续发展的

动力源泉。

1．3．3丰富突破性创新的理论研究成果

目前国内外对突破性创新的研究主要集中在管理和应对策略两个方面，关注企业如

何发展和应对突破性创新。本文基于SCP范式，将突破性创新和市场相关联，分析突破

性创新的市场特征及对市场的影响，从市场的角度分析突破性创新产生的环境，带来的

绩效，丰富突破性创新的理论研究成果。

1．4研究方法

(1)模型分析法

模型分析法应用于两个方面①本文引入进入博弈扩展模型分析突破性创新的市场

进入壁垒；②引入古诺竞争模型分析突破性创新对市场竞争格局的影响。

(2)定性分析法

逻辑推理分析法主要应用于突破性创新的困境和应对策略，基于突破性创新的市场

特征和突破性创新对市场的影响，研究在位企业和新进入者如何取长补短解决创新困

境，分析得出在位企业和新进入者应对突破性创新的策略。

4



东北大学硕士学位论文 第2章研究综述

第2章研究综述

2．1突破性创新的提出

在技术创新的相关研究中，许多学者很早就意识到技术创新的突破作用。美籍奥地

利经济学家熊彼特(J．A．．schumpeter)是最早研究技术创新的著名学者，他在《经济

发展理论》一书中使用了“创新”(i曲ovation)一词，在其1939年出版的《商业周期》

一书中熊彼特比较全面地提出了创新理论。熊彼特提出的创新概念包括以下五个方面的

内容：①引入新产品；②引进新技术，即新的生产方法；③开辟新的市场；④开辟并利

用原材料的新的供应来源；⑤实现企业的新组织。依据上述五个方面，他认为，“所谓

创新，就是建立一种新的生产函数，也就是说，把一种从来没有过的关于生产要素和生

产条件的新组合引入生产体系。’’熊彼特对创新内涵的分析不但区别了发明创造与技术

创新的不同，认为发明只不过是为了改进产品、工艺、设计和管理而提出的思想、方案，

或者是一项新的技术以及某种产品的模型或样品。而技术创新则不同，它更强调将发明

的成果应用到经济活动中，并取得了市场成功；而且认为创新的概念是“创造性的破坏"

(Creative Dismption)【4】。

20世纪80年代英国苏塞克斯(Sussex)大学的科学政策研究所(Science Policy

Rese砌Unit，SPRU)提出技术创新具有观念上的突破，是研究开发部分精心研究的
成果，常伴随着产品创新，过程创新和组织创新的连锁反应，可在一段时间内导致产业

结构的变化。该所教授弗里曼(Freeman，1985)指出激进的创新是一种不连续事件，当

前它还常常是企业或大学审慎的研究与发展活动的结果。激进的创新一旦实现，它将开

拓新的市场或者使现有产品的成本或质量得到巨大改善【51。因为根据定义它本来就不是

现有市场上的东西，所以市场引导的激进创新的例子少于渐进创新。但另一方面，从事

发明和创新的科学家与工程师的脑子里是有潜在的市场的，并且他们也不断地受到社会

和经济发展的影响。在大约几十年的时间里，一项激进创新的效果是显著的，但是一项

激进创新的经济效果必须、并且主要地是通过随后的扩散及大量日积月累的渐进创新才

能真正实现；特有创新的概念也说明了这类创新会导致新的社会经济活动或新的产业部

门的出现(D．Sahal，1987)。

激进创新和特有创新等概念已经包含了技术突破的作用。人们开始重视突破性技术



东北大学硕士学位论文 第2章研究综述

创新对企业、地区和国家的作用，并在各个角度对其进行研究。Mohamcd zairi(1995)

指出，企业技术创新必须由原来的持续性技术创新转变到以突破性技术创新管理为重点

的企业技术发展战略上来，必须找到合适的发展战略使得企业免于突破性技术创新的摧

毁。英国经济学家G Dosi认为一些创新会带来某种新的观念，这一观念一旦模式化，

就会形成技术规范，技术规范如果较长时间内发挥作用，产生影响，就会固化成为技术

轨道，一旦形成某种技术轨道，在这条技术轨道上就会有持续的创新涌现。

虽然很多学者都对突破性技术创新有所关注和注意，对其进行了一些相关阐述，但

是直到1997年，美国哈佛商学院教授clayton M．alriStensen在他的《创新者的困境》

(ne I曲0vator’s Dilen曲a)一书中才正式划分了持续性技术(Sustaining TeclIllology)

与突破性技术(Dismptive TeChn0109y)，对这种创新做了专门集中的研究。此书成为

美国1997年的畅销书，书中所阐述的观点也在美国的学术界引起很大的震动。

CⅫstensen本人也成为突破性创新研究的最重要代表人物。aa叽佃M．Christens明是

这样区分突破性技术与持续性技术的：持续性技术的共同特征是沿企业组织主流市场中

主要顾客的需求曲线提高已定型产品性能的技术，某一行业中大多数技术的进步都具有

这样的特点；而突破性技术则是至少在短期内降低产品性能，同时使组织原有价值网络

结构(ValueNet、Ⅳ0rk)发生变化的技术。在书中，C研stensen分析了大公司为什么习惯

于原有的技术轨迹上进行持久性技术创新(渐进性技术创新)而不愿或不能进行破坏性

技术创新的市场因素分析、公司组织的心理因素分析以及原有公司价值体系对不能进行

突破性技术创新的影响。另一方面，通过与大公司这一行为的比较，他又分析了小公司

为什么往往是破坏性技术创新的发源地——即进行破坏性技术创新的主体。面对大公司

在技术创新上的这一窘境，Cllristens明在书中的第二部分，就如何去管理突破性技术的

变化提出了自己的建议，认为：(1)按用户需求开发破坏性技术；(2)使公司规模与市场

规模相匹配；(3)发现新的和刚开始的市场等【6】。

2．2对突破性创新认识的深化

在aⅡistens％(1997)原始的表述中主要关注技术创新以及探究在市场中新技术如

何超越那些表面上出众的技术，将突破性创新广义地定义为那些与现有产品和技术有一

系列不同的特征、表现和价格特性的创新。换句话说，技术创新基于新的优先的技术支

持创造新的产品。
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J锄eS March对渐进性创新和突破性创新的界定是利用已有技术(渐进性创新)和

采用新技术(突破性创新)。利用已有技术意味着扩展现有的产品和工艺。而采用新技

术则意味着有一些新东西，包括新产品、新工艺或者二者的结合。Hende哟n和Clark

(1990)把突破性创新定义为满足下面两个条件：全新的产品概念和产品核心部件之间

联接的重大改变。Geo债ey M00fe(1991)则把突破性创新看作需要我们改变行为方式

的创新。kw Elias(2000)指出，那些通常会导致整个产业的完全改变，并最终成为新产

业旗帜的创新是突破性创新。Vradim Kotelnikov(2001)指出，“突破性创新是使产品、

工艺或服务或者具有前所未有的性能特征或者具有相似的特征但是性能和成本都有巨

大的提高，或者创造出一种新的产品”。它在工艺、产品和服务领域创造出戏剧性的变革，

这种变革改变现有的市场和产业，或创造出新的产业和市场【7J。Rjchard kjfe等人在他们

的著作《Radical hmovati伽——-How Mature Compally C舳OutSman Upstans》中对突破性

创新作了如下定义：满足以下3个条件之一即可称为突破性创新，即(1)全新的产品

特色；(2)现有功能指标提高至少5倍以上；(3)产品成本显著降低(至少30％)【8J。。

随着时间的过去，ChristeIlsen也在放宽了突破性创新的应用，涵盖了不仅是技术还

有产品和商业模式。C晡stens锄和Raynor(2003)将全异的东西比如折扣商场：低价的

点对点的定期航线；便宜的、大量市场的产品例如动力工具、复印机和摩托车；以及在

线商业例如书籍贩卖、教育、经纪人业务和旅游代理都列入了突破性创新【9l。G0vind删锄

和Kopalla(2004)基于它们的完全彻底更进一步地把突破性创新区分出来，或者基于一种

在该行业中已有的技术相关的新技术把新产品区分出来。它们的实证研究表明不是所有

的突破性创新都是完全彻底的(例如Schwab的贴现经济商业模型)，也不是所有完全彻

底的创新都是突破性创新(例如无绳电话依赖不断发展的有绳电话但对于该产业不是突

破性的)。那些即完全彻底又有突破性的才是(例如移动电话)【埘。

国内一些学者也对突破性创新的内涵进行了研究。我国最早研究创新的学者之一浙

江大学创新与发展研究所的许庆瑞认为突破性创新是导致整个工业的技术变革的一类

创新，并认为这类创新并不是经常出现的，并且很难准确地预料到它的出现的时间。吴

贵生(1997)将创新分为两种，即竞争力提高创新和竞争力破坏创新(突破性创新)，

他认为在产品性能上，提高性创新特点是在现有产品性能基础上性能进一步提高，以提

供给现有主导用户群体更大的效用。相反，破坏性创新往往是提供一套差别较大的产品

性能组合或者不同的性能实现方式111】。陈劲(2002)认为突破性创新是指基于突破性技

术的创新，是那些在并不是按照主流公司主流用户的需求性能改进轨道上进行改进的创
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新，也可能是暂时还不能满足公司主流用户需求的创新1121。孙启贵(2006)基于国内外

突破性创新的文献界定了突破性创新的内涵，指出突破性创新是指通过推出一种新型的

产品或者服务而创造了一个全新的市场，其产品往往比主流市场已定型产品的性能要

差，一般比较便宜、更加简单，功能新颖、便于使用，这些都是新用户喜欢的特性，所

以全新的市场能够开拓出来，此类创新对已经形成市场份额的在位企业具有破坏性1131。

表2．1对突破性创新的认识

Table 2．1 Undcrstanding of Dismptive hlnovati仰

定义 学者

所谓破坏性创新(突破性创新)是运用于从前完全不同的科学技术与 Jo∞ph Schunlpeter

经营模式、以创新的产品、生产方式以及竞争形态，对市场与产业进 (1934)

行翻天覆地的改造。

突破性创新建立在一整套不同的工程和科学原理之上，它常常能开启 Dess和Beard

新的市场和潜在的应用，有可能导致整个产业的重新洗牌。 (1984)

突破性技术创新是基于突破性技术的创新，突破性技术的发生与发展 Christen咖
往往一开始在短期内在产品技术性能上低于原有技术产品，以后会很 (1997)

快超越原有技术，并产生对原有技术的替代。

突破性创新也称为不连续性创新，该概念是相对于渐进性、连续性创新 Peny Glas∞f

而言的。专家们把大幅度削减产品成本、提高产品性能10倍以上或者 (1999)

开发出全新性能特征的产品系列称为突破性创新。

突破性创新是推动产品报废，大范围取代现有的即使是最成功的现存产Fhlll(Fem孤de

品的过程。 (1999)

突破性创新是那些通常会导致整个产业的完全改变，并最终成为新产业 kw Eli觞，(2000)

旗帜的创新

突破性创新是能带来或潜在导致如下一个或几个方面后果的创新类型： Richard

一系列全新的性能特征；已知性能特征提高5倍或5倍以上；产品成本大 k讧cr’(2000)

幅度削减(成本削减30％或30％以上)。

Vadim Kotelnil【ov

突破性创新是使产品、工艺或服务或者具有前所未有的性能特征或者(2001)

具有相似的特征但是性能和成本都有巨大的提高，或者创造出一种新的

产品”。它在工艺、产品和服务领域创造出戏剧性的变革，这种变革改变

现有的市场和产业，或创造出新的产业和市场。

从以上文献回顾可以看出，虽然学者对突破性创新的定义各不相同，但大多数都是
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从技术和市场两个维度来定义突破性创新。第一个维度决定了新产品中的技术与以前技

术的差异，第二个维度决定了新产品比现有产品更好地满足关键顾客需求的程度。此外，

这些定义都是相对于渐进性创新而言，突破性是一个相对的概念。虽然随着研究的深入

学者们对突破性创新的认识越来越深刻，涉及了不仅仅是技术创新，还有产品创新和商

业模式创新，但是对于突破性创新的市场特征、产生的环境及其对市场的影响等并没有

进行详细的说明。

2．3突破性创新管理和应对策略研究

随着对突破性创新研究的深入，对突破性创新的研究不仅局限于突破性创新的认

识，逐渐扩展到对突破性创新的管理和突破性创新应对策略两个方面。

mdd(2001)指出只有通过系统的管理而不是任其随意的发生创新才会成功。他认

为，突破性创新管理是每一个企业的核心过程，处理环境因素、决策制定、资源配置和

项目实施【141。在这个过程当中有许多影响因素，比如营销、研发和企业组织结构等。成

功的创新过程最大的投入来自于组织背景，即基于一个已有的组织文化的个体和团队的

行为。这不仅仅是所谓的“创造性的气候”，还是交流、领导、程序、奖赏和衡量体系

等。这些文化背景虽然在短时间内是不会改变的，但是未来必须建立一个创新优先的文

化。

Trott(2002)在Tidd研究的基础上进一步指出，创新管理过程(IMP)必须基于一

个明确的战略，定位企业的发展方向并且保证适合于企业的其他战略。除了创新战略，

创新过程的系统执行也是一个创新管理有效进行的关键因素。

C00per(2001)提出了著名的stage—gate模型(门径管理模型)发展新产品，使产

品发展更有效率，见图2．1【15J。这是管理新产品过程的一个蓝图。从一个想法到生产出

一种产品需要经过许多预定的步骤(stage)。每一个步骤包括了一些必须先取得管理批

准然后才能进入下一阶段产品开发的跨功能和平行的活动。每一个步骤的进入称为一个

入口(gate)这些“入口"通常是汇合点，控制过程，例如：质量控制；继续或者停止

的检查站，随时检查，必须符合标准；狭义阶段行动的标记。
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i的评估i

图2．1门径管理模型

Fig．2．1 Stage．gate Model

Wemer Fees(2007)在，玎dd、1'rott和Cc灯pef的研究基础上提出成功管理突破性创

新的关键是构建发展突破性创新的能力，减少组织结构和资源的束缚【161。

Clayton M．C埘stensen和MiChael 0lverdoff(2000)关注企业如何制定破坏性创新战

略以及如何创造应对破坏性变革的能力。他们简单地假定管理的目标函数将最大化股东

价值，如果残存物改为目标函数，那么无行动将是最好的行动。换句话说，如果一个企

业选择不模仿突破性或者选择破坏它，那么它一定会选择最大化股东价值。对在位企业

来说采用并且探究突破性创新最好的方式是通过一个独立的部门【171。

Const衄tions D．Charitou和C0natantinos C．Markjdes(2003)关注突破性商业模式创

新，通过调查问卷的方式研究在位者如何应对突破性商业模式创新。结果表明，在位企

业虽然不一定要采用突破性商业模式，但是一定要采取应对措施，比如集中精力做大作

强传统商业模式【18l。

Ma幽des和Gerosl【i(2005)研究在位企业如何发掘突破性产品创新。论文指出，在

位企业不应该试图创造这种创新而应该让那些在这个游戏中具有必备的能力和成功态

度的小企业和新建企业去完成这种市场的开拓。取而代之地，在位企业应该关注于他们

所擅长的——巩固新兴市场使之发展壮大【191。

Stanlev F．Slater锄d Jakl【i J．mollr(2006)基于战略类型讨论了如何成功发展并商业

化科技创新。作者认为成功发展并且商业化突破性创新的一种类型——技术创新的能力

是基于一个企业战略方向与(1)它的目标市场的选择(2)实施市场定位的方法之间的

相互作用。这种框架帮助预见一个企业的战略方向是加强了还是阻碍了他成功商业化突
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破性创新的能力。文章指出，为了成功发展并商业化突破性创新，不仅企业需要首先概

念化并发展创新，还必须成功使不只一部分创新早期接受者接受它。换句话说，它必须

超越创新者困境以及跨越缺口例。

突破性创新是从技术和市场两个维度来定义的，然而学者们都是基于突破性创新给

在位企业造成的困境这个事实来探讨突破性创新的管理和应对突破性创新的策略。虽然

在管理和应对策略方面取得了很大的进展，但是却忽略了突破性创新产生的市场特征，

没有考虑在什么样的条件下才能创造和发展突破性创新，也没有深入研究突破性创新对

市场的影响。正因如此，本文把市场作为研究地切入点，建立了突破性创新和市场之间

的联系，分析突破性创新的市场特征及其对市场的影响，在此基础上分析在位企业和新

进入者应对突破性创新的策略。
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第3章突破性创新概述

3．1突破性创新的内涵及特征

3．1．1突破性创新的内涵

Cllristcns％发现了技术创新过程所具有的破坏性和非主流性，并将这一发现用图3．1

表示出来。横轴为时间，纵轴为产品功能，虚线a表示低端市场对产品功能的需求，虚

线b为高端市场对产品功能的需求，实线d表示渐进性技术，实线c表示通过突破性技

术创新产生的突破性技术。实线d由在位者主导，处于受攻击的地位，是主流市场的走

势，实线c由新进入者主导，处于攻击地位，是次要市场的走势。

Cllristensen认为要寻找创新的破坏点，就要抓住低端市场，用更便利、更便宜的破

坏性作为工具。通过提供新的但是低端的产品突破性创新创造了一个非常不同的市场。

新的商品通常更简单，更方便，而且低成本能够吸引新的顾客群或者低需求的消费者。

一旦突破性产品获得一部分原有或者低端的市场，那么改进周期开始并且最终达到一

点，在那一点突破性产品将会满足更高要求的消费者的需求，这是新进入者最终取代在

位者的过程开始的信号。

国内外许多学者都对突破性创新进行了定义，虽然他们的界定的角度各不相同，但

是有一些共同之处：

(1)所有关于突破性创新的定义都是从其对市场、产业、经济的重大影响展开的。

(2)突破性创新是相对于渐进性创新而言，其区别在于创新度的不同。

(3)突破性创新产品的出现往往改变市场规则和竞争态势，甚至导致整个产业重

新洗牌【211。包括大幅度降低成本、提高产品的技术性能等途径，使采用传统技术的公司

因无法赢利而退出市场，使市场上的领先企业溃败，新企业崛起，产业版图大大改变；

或者产生一个新产业，摧毁1日的产业(电子管被晶体管取代)。

基于以上分析，突破性创新的内涵可以概括为：突破性创新是相对渐进性创新而言，

是那些导致技术体系、产品性能或者商业模式的主要指标发生巨大跃迁，对市场规则、

竞争态势、产业版图具有决定性影响，甚至导致产业重新洗牌的一类创新。
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图3．1突破性创新的内涵

F培3．1 ne c0蛐otation of dism硼Ve i曲ovati蚰

3．1．2突破性创新的特征

突破性创新是推动全球经济增长的新兴力量，对国家的科技竞争力具有重要影响。

突破性创新的基本特征是其显著地改变了产业或市场的运行规则，并且更多地基于科学

知识。 突破性创新有三个主要特征：

(1)不确定性大。突破性创新不像渐进性创新那样按照主流用户的市场需求对现

有的技术进行调整或改进，它是以潜在市场的开发为突破口，建立在一整套不同的科学

技术原理之上的一种“突破性’’的创新，具有很大的不确定性【翻。这种不确定性主要表

现为技术的不确定性和市场的不确定性。技术的不确定性是指突破性创新并不是以一定

的技术标准、在一定的技术积累基础上按照一定的“技术轨道"来发展的，而是在技术

发展路径上的“另辟蹊径"，并表现为对原有技术的跨越。市场的不确定性是指突破性

技术创新刚开始并不是满足现有主流用户的市场需求的，而是满足潜在用户的市场需

求。

(2)破坏性大。在渐进性创新模式下，一项新技术(产品或商业模式)的出现对

现有主导技术(产品或商业模式)来说只不过是技术互补或者技术拓展，对现有产品服

务或工艺只是进行调整、改良和改进，因而市场上的主导技术并没有发生根本性的变化。

突破性技术创新对主导技术不仅仅是简单的替代，而且还是一种跨越，这种跨越在产业发

展进程中表现为：在该产业的核心技术轨道上出现了拐点或者新的核心技术，标志着全
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新产品、服务或工艺的出现，这常常意味着一批企业的消亡，另一批企业的诞生。

(3)收益性大。从技术发展史来看，经济中心的转移(意大利一英国一德国—美国)
。

都伴随着一国在某一领域突破性技术创新的成功。英国在纺织技术突破性创新的成功导

致了第一次工业革命的发生，并使经济中心从意大利转移至英国；德国在化学领域的突

破性创新使其成为新的经济中心；美国在电力技术突破性技术创新的成功使经济中心从

德国转移到美国。

表3．1突破性创新的特征 ．

Tabk 3．1 the chamcteristic 0f dismptivc i皿0vati∞

维度 特征表现

技术 ·不确定性大

·对原有技术的替代和跨越

·最初不受主流用户的欢迎，但具有少数激进(一般是新的)用户喜欢的其他特性

产品 ·产品性能比主流市场已经定型的产品的差，但产品比已定型产品便宜、结构简单、

体积小，更便于使用

·首先应用在新出现或者不重要的市场

市场 ·市场的规模很难预测’f艮难量化

·主流市场的产品性能即将过剩

3．2突破性创新的表现形式

3．2．1突破-性技术创新

突破性技术是一种特殊类型的技术变化，有特殊的机制并带来特殊的结果。突破性

技术是一种通过改变企业竞争的性能轨迹来改变竞争基础的技术【矧。

消费者需求驱动消费者从他们使用的产品寻找确定的利益并形成消费者在竞争产

品中选择的基础。消费者寻找的利益决定了他们重视哪些产品特性，不同消费者群体(也

就是市场细分)可能重视不同的特性(MacMill锄和McGmth，20|oo)。竞争的产品提供

不同水平的不同层面的性能。这些产品或特性组合的性能水平很有可能是由产品自身的

技术决定的。消费者需求决定了哪些性能层面形成相应的竞争基础——也就是，区别竞

争产品。在任何给定的时间，一个特别的技术都有性能局限，限制现有产品的性能。基

于一种突破性技术的新产品与现有产品比较有不同的性能。这些新产品最初对于主流市

场相应的层面具有较低的性能但是对于细微的或者新涌现的市场部分看重的层面则有
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较高的性能。然而，随着时间的过去，一种技术的性能能够增加，并且最终一种突破性

技术提供的性能水平能够满足甚至超过主流市场的最低要求水平。突破性技术改变了竞

争的基础因为他们引入了一种与以前产品竞争不同的性能层面。例如，磁盘驱动器，一

旦驱动器的容量超过了确定市场细分(部分)的需求，那么驱动器的大小则成了竞争的

基础例。

3．2．2突破性产品创新

突破性创新产品是一种新的产品，这种产品凝结了与同行业先前产品完全不同的核

心技术，并且提供了更高的消费者利益瞵l。

突破性创新产品对于消费者来说是突破性的，因为它们引入了在很大程度上扰乱现

行消费习惯和行为的产品和主张；对于制造者来说是突破性的，因为它们创造的市场破

坏了现有竞争者已经构建的成功的能力和充足的资产。因为它们对于消费者和生产者都

是突破性的，所以这些创新很少是由需求驱动的。取而代之，它们是由供给推动作用产

生的，这种供给推动过程来源于那些发展新技术的原因(Markides和ChaJjtou，2005)。

可利用的理论证据(e．g．1(1印pcr趾d Simons，2000；Utterback，1994)表明由供给推动

作用形成的市场有以下确定的特征：

(1)尽管技术和产品存在很大程度的不确定性，新创造的市场仍被新进入者所占

据，有时甚至数以百计。令人惊讶地，在市场开始增长之前这种企业数量的汹涌增长就

已经开始了。

(2)不仅是新的市场充满数以百计的新进入者，产品的种类在早期市场也呈现令

人惊讶的高水平。事实上，在市场周期的开始阶段创新率是这个市场将会看到的最高值。

(3)市场进入波衰减并且接下来是一个强烈的、突然的并且非常大的经济衰退，

导致大多数早期进入者的灭亡。这种经济衰退与一个市场占优势的计划的出现相关联，

信号就是该产业增长的开始阁。

3．2．3突破性商业模式创新

商业模式创新是与现有的商业根本不同的商业模式的产物【2刀。例如，亚马逊

(Amazon)和邦诺(B锄es&Noble)在图书零售产业用根本不同的方法竞争。类似

地，嘉信理财(Challes Sdlwab)，e弱yJet和戴尔(Dell)在他们各自的行业采用与他们

的竞争对手根本不同的方法竞争，例如美林(Me耐ll Lynch)、英国航空(British筒删ays)

一15．
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和惠普(或者mM)。

表3．2突破性商业模式创新的典型例子

1’able 3．2 Examples 0f dismptive business modcl i肋ovations

为了获得创新的资格，新的商业模式必须将现有的蛋糕做大，或者吸引新的消费者

或者扩大现有消费者的消费量。扩大市场的要求意味着一个商业模式的创新远比一个企
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业的根本的新战略内涵丰富。因而，九十年代早期IBM的战略改变虽然是根本的，但是

并不是我们所说的商业模式创新。另一方面，例如亚马逊(Amazon)、嘉信理财(Clhalles

Schwab)、戴尔(Dell)以及Swatch被看成是商业模式的革新者是因为在他们各自的市

场他们引入了新的商业模式吸引了新的消费考，．并且因此扩大了他们的市场份额。

必须注意到商业模式革新者并没有发明新的产品或者服务；他们仅仅重新定义了已

有的产品或者服务以及怎样将它提供给消费者I冽，见表3．2。例如，Amoazon并没有发明

书籍贩卖，它重新定义了关于服务的一切，除了服务消费者能够获得什么以及怎样向消

费者提供服务。相似地，SwatCh并没有发明手表；它重新定义了这种产品是什么以及消

费者为什么购买它。

正如表3．3所示，新的商业模式通过强调不同的产品侵袭了现有的市场或者那些现有

竞争者强调的传统商业模式所带来的服务。例如，传统经纪人在他们的研究和通知的基

础上向消费者出售他们的服务，然而在线经纪人通过发扬一种不同的价值主张即价格和

速度措施来营销。相似地，传统的航空公司在频率、航线的范围和服务质量的基础上销

售他们的产品，然而低成本点对点的经营则强调价格。传统的商业学校在质量和生涯规

划的基础上营销他们的产品，在线学校比如英国的开放大学和美国的非尼克斯大学在弹

性和价格的基础上营销他们的教育。

表3．3新的商业模式与传统商业模式比较分析

Table 3．3 C矗“cal pc哟咖柚ce a矧butes emphasizedby new b吣ine豁加d establjshed models
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3．3突破性创新的机制

在美国，学者用了很多术语来表示企业为了发展突破性创新而建立的组织结构。不

管是被称为一个探勘部门、一个新的商业发展部门、投资项目、或者突破性创新中心，

这些组织实体具有相似的特性。他们使用那些在风险投资产业，包括从主流商业运作、

创业项目或者通过投资培育——评估——发展——资助的项目中分离出来的技术或者

方法。

突破性创新机制是一个企业在适当的组织结构、管理过程和资源分配体系的帮助下

不断发展并开发突破性创新的过程。一个突破性创新机制使用的工具可以包括一个孵化

部门、一个技术确认部门、探测部门、一个风险投资机构或者与其他企业发展新商业的

项目。

孵化阶段的目的是论证针对在先前阶段发现的机会提出的突破性解决方案的可行

性。为了达到这个目的，创新者需要建立一个技术工厂。技术工厂通过管理三个功能使

其想法工业化。首先，技术工厂广泛地使用技术路标。这些技术路标显示了技术和研究

的大趋势和方向。从技术的断裂可以看到机会和威胁，它们警示我们看到技术绩效的枯

竭。它们使得企业可以趁其他企业还没有察觉就开始使用并且在进入死胡同之前就改变

路线。第二，技术工厂进行检验。它广泛地使用建模和仿真工具，快速并经济地检验一个

潜在解决方案的无数变化。任何产业——制造汽车、集成电路或者医药品——都面对缩

短产品开发时间和遏制新产品开发支出的压力。先进的建模与仿真工具能够同时实现这

两个目标。第三，技术工厂积极参加试验的商业化层面——莒销活动。一旦确定了一个

具体的突破性解决方案，技术工厂就以较低的成本、较快的速度入侵市场进行检验。

可靠性阶段的目的是最大化突破性创新整个商业寿命的收入和利润。为了达到这个

目标，创新者需要建立一个消费者研究室。技术工厂在第一阶段孵化突破性创新驱动的

解决方案，消费者实验室传送渐进性创新驱动的产品。通过增加原始突破性创新的成果，

消费者研究室让模仿者退却，避开竞争者并且保护已经建立的市场。为了实现这一目标，

消费者研究室要快速扩展公司的能力。它与全球最好的伙伴连接。为了不仅局限于组织

内部的资源，它成为全球网络的连接。在可靠性阶段，创新者专注于尽可能地拉长原始

的突破性创新。它最大化现金流保证创新和孵化的投资。它验证了同时发展突破性创新

和渐进性创新的可行性和必要性。突破性和渐进性创新就像连锁的齿轮，相互咬合关系

紧密。
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西门子就是一个成功的案例【29J。作为一个成功的跨国公司，西门子建立了一个“3I”

(1de硒想法，bpulscS推动和IIljtiatjveS主动)计划保证突破性创新。任何一个有与西门

子核心业务相关的想法或技术的人都能得到子门子的支持。“西门子技术加速器”和“西

门子技术转移中心"。此外，．西门子建立了称为“创新加速过程"的～连串过程来保证

并缩短好主意的开发时间：

筛选过程：从员工或者外部人员中筛选想法，并且保留有价值的想法；

概念过程：检查并讨论技术的可行性，初步制定商业计划并向合作者发出邀请；

实施过程：形成最终的商业计划，与重要的合伙人磋商，展示原型或样品并组成团

队；

建立过程：与正式的企业决定最终的蓝图，注册西门子商标和口权限，然后西门子

技术加速器(STA)将会向公司投资。

3．4影响突破性创新的环境因素

变化中的动态环境，诸如在消费者、顾客、供应商和竞争者、主管部门和机构以及

市场和技术开发方面的全球性的和国内的变革，推动了组织内部的变革。组织是出于环

境包围中的，无论是在组织内部还是外部，新创意都在不断开发着。影响突破性创新的

环境主要包括市场环境、社会环境、政策环境和企业文化环境㈣。

(1)市场环境。oD0per等在其关于技术创新成败因素识别的成对比较研究中认为，

市场环境因素在技术创新项目选择中具有重要作用，市场的大小，快速变化的用户需求、

强大的主导型的竞争对手都导致市场环境的变化。技术周期和创新流能够带来动荡。技

术周期由技术突变一动荡期一主导设计一渐进式变革期组成，从某种行业标准(，或占主

导地位的设计)的出现到后来这一标准被彻底抛弃(产品更新换代)，形成了一个技术周

期。动荡期同突破性创新结合在一起，渐进式变革期与渐进式创新结合在一起。相对于

渐进性创新，市场的动荡更能促进企业的突破性创新活动。

市场环境的力量要通过高层管理者的认知来影响企业的创新行为。高层管理者必须

经常以加速的步伐来不断适应不可预见的强有力的市场环境力量。要认识到创新的机

会，高层管理者必须重塑组织，改变路径，并改变适应方法和创新手段。动力产生于一

种将环境视为信息来源的信息处理观点。因此战略抉择可以用被管理层对外部市场环境

的认识过滤后的信息变化来解释。根据复杂性理论的观点，高层管理者拥有“在既定的环
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境认识下决定代理人在t时刻采取何种行动的认知结构"。高层管理者通过注意、解释和

合并有关环境变化的数据来获得关于市场环境事件的知识，无论是威胁还是机遇。

Ginsbcrg和Venl【at舳an认为“经理人了解一项环境事件的意图，比如新信息技术的引
进，说明了他们为什么会对同一事件反应不同”。随着产品生命周期的缩短，高速变化的市

场环境要求企业进行快速创新以持续生存。政策制订者对外部市场环境的认识越动态，

他们的认识对创新者的支持力度越大。此外，期望理论认为，有代表性的战略管理者会

在应对威胁时比在应对机会时冒更大风险进行更大更突破性的变革。从期望理论中我们

可以推断，在组织面临与机遇相反的环境威胁时，高层管理者承担更大风险，创新的程度

也更大。

(2)社会环境。企业的技术创新活动不仅是一个在企业内部创造知识的过程，同

时也是一个不断从企业外部吸收信息和知识的过程。企业不是孤立无援的，在企业的成长

过程中，会逐渐与外部组织、机构和个人建立起各种各样的联系，企业的外部联系也是

技术创新成功的重要影响因素。与外部组织之间的关系决定了一个企业获取相关信息、

资金和知识等资源的水平，并影响到企业的技术创新决策。文献证实，与外部组织的联

系，包括大学和研究机构、竞争企业、供应商、传统金融机构、风险投资机构、政府主

管部门、现有市场用户等，是企业获取外部资源和提高技术创新能力的非常关键的途径。

通常情况下，企业与大学或科研机构的联系程度越高，从中获得的技术创新能力越高，

越可能进行突破性创新；与竞争企业的竞争激烈程度越强，企业通过突破性创新为竞争

者设置技术壁垒的愿望越强。然而，企业对供应商、传统金融机构和现有用户的依赖程

度越高，越容易受到这些资源提供者的影响，而选择不确定性较小、创新周期较短的渐

进性创新，抵制突破性创新。

(3)政策环境。与技术创新有关的公共政策构成了企业创新项目的政策环境。政

府通过公共政策为企业提供创新资助、技术人才激励和知识产权保护等资源和能力，相

应地，接受资源的企业在进行技术创新项目选择时也难免受到政府意志的影响。

Balach柚dra和RaeliIl等的研究都显示了政府对行业的管制对创新活动有显著影响。进

一步的研究显示，政府关于产品和工艺质量、环境及安全标准等方面的广泛而严格的管

制成为技术创新的一个重要发现因素。Montoya．wbiss和Cal柚tone认为，政府对行业的

管制，迫使企业进行突破性创新以摆脱现有的限制。相较于渐进性创新，政府在研发资金

方面提供的支持更能促进企业的突破性创新活动；政府在科技人员激励方面提供的支持

更能促进企业的突破性创新活动；政府在知识产权保护方面提供的支持更能促进企业的
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突破性创新活动；政府的行业管制更能促进企业的突破性创新活动。

(4)企业文化。突破性创新对于企业文化具有背景依赖性。美国学者通过对美国

海军如何开发并采纳连续瞄准火炮的创新案例分析指出：面对创新常常存在“活跃的保

守主义"——主流组织为维护现状而做的积极努力。他指出，由于“有限识别"(主要是

集中在成果上而不是过程中)，使成功的组织带有活跃的保守主义倾向，他们积极主动

地试图维护自己的核心能力，这种守旧性将使任何成功的组织或系统很难实现自身的革

新。有限识别以及活跃的保守主义问题在大多数成功的企业中都是适用的。一个企业的

历史常常与目前的战略、结构、人及文化结合在一起，抑制创新，阻碍适当的变革。砌ch莉

Foster考察了从1955年到1975年真空管行业的主导企业的变化，指出主导企业在其发

展历程中存在三个失误之一就是文化问题。Tushm姐和O’Reilly指出成功企业的文化惰

性——企业在长期中形成的非正式规范、价值观、群体网络、以及传奇和英雄人物把一

部分认识拘囿于如何行事的共同期望之中。组织文化是一把双刃剑，在相对稳定的环境

中，企业的这种文化是它取得成功的主要因素，提供了一种不必改善或强化其正式的控

制系统，就可以有效控制和协调员工的方式，促进渐进性创新。然而，一旦面临突变，这

种曾经培育了成功的文化会迅速成为变革的主要障碍。相较于渐进性创新，激进的企业

文化更能促进企业的突破性创新活动。
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第4章基于SCP范式的突破性创新市场特征分析
’

市场结构与技术创新的关系可以说是西方学者花费精力最大的研究领域之一。对市

场结构与技术创新的关系问题及何种市场结构更能刺激技术创新的问题，西方学者做了

大量的研究。熊彼特是明确提出并研究市场结构与技术创新相互关系的首创者，他针对

当时绝大多数经济学家痴迷于完全竞争市场的高效率，对剥夺社会福利的垄断企业大加

排斥的现象，提出大企业特别有利于创新。西方新古典经济学认为，完全竞争的市场结

构是最有效率的市场结构。阿罗(山T0w)就曾指出，在完全竞争性市场中，技术创新

收益大于垄断市场的收益，因此竞争市场比垄断市场更能诱导企业进行创新1311。默顿．

卡曼和南塞．施瓦茨(Monon L．勋衄ien＆N锄cy L Scllwanz)在分析了市场集中度和

R&D投入即市场集中度和创新产出的关系后认为，介于完全竞争和完全垄断两者之间

的市场结构最适于企业进行技术创新f321。可见，市场特征对于创新具有重要影响，探讨

突破性创新的市场特征对于理解突破性创新所产生的市场影响，寻求企业应对突破性创

新策略有极其重要的意义。

可用于市场特征分析的理论与方法很多，其中哈佛学派的产业组织理论以新古典学

派的价格理论为基础，在承袭了前人一系列理论研究成果的同时，把产业分解成特定的

市场，按结构、行为、绩效三个方面对其进行分析。根据SCP框架【331，产业组织理论

的基本分析程序应该是按“市场结构——市场行为——市场绩效——产业组织政策”展

开的。在这里，结构、行为、绩效之间存在着因果关系，即市场结构决定企业在市场中

的行为，而企业行为又决定了市场运行的经济绩效。市场结构是指对市场内竞争程度及

价格形成等产生战略性影响的市场组织的特征。由于突破性创新是从市场和技术两个维

度来定义的，所以本文基于SCP范式，从市场竞争程度、进入壁垒和市场成长速度三个

方面分析突破性创新的市场特征。

4．1市场竞争程度分析

市场竞争程度可以用集中度衡量。不同的集中度反映了市场上企业间的垄断和竞争

的基本差异。集中度对技术创新行为与动因的影响是直接和明显的。Holly J．Raider

(1998)指出，竞争是市场内和超越市场的市场结构的函数，是将上游的供应商和下游

的消费者纳入创新网络的组织形式。竞争性市场环境中企业的R&D活动密度更大，并

．22．
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且创新速率更快，而且这种创新主要是由小规模的企业带来的。小规模的企业更易产生

创造性的想法，这些想法是创新所必需的。小规模的企业为了在激烈的市场竞争中抢占

市场份额，它们采取震动市场的创造性毁灭来获取收益【34l。由此可见，突破性创新也

应该发生在竞争程度较高的市场。

在某些行业，在位者确信他们很少有机会遇到突破性创新的威胁，所以没有什么可

担心的。如果一个产业没有新一代的产品成功产生，那么可以假设这个行业将永远不会

有突破性创新产生。在迷你工厂产生之前钢铁行业的企业就是这样认为的。一些产业确

实面对比较少的突破性创新，而一些产业就如同装上了“突破性创新引擎"，总有很多

突破性创新产生。那到底什么样的行业会涌现许多突破性创新呢?多长时间会产生突破

性创新呢?

过去20年发生的突破性创新

≯哪≮霹删≮繁
图4．1过去20年发生的突破性创新

Fig．4．1 DislllptiVe i皿oVation oVerthe last 20 yea璐

资料来源：Bain＆Company．1nc．2002

从图4．1可以看出：突破性创新并不经常发生，在不同的行业，其发生的程度是不

同的。在电子消费品、电信和计算机行业突破性创新出现的频率较高，而在石油和天然

气、保险、航空等行业突破性创新很少发生。
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图4．2美国电信产业市场集中度趋势

Fig．4．2 C0ncen打ation讹nds in telecom U．S．

数据来源：姐Analysis of the TelecomAct and the Industry Meltdo、釉，2002

欧美国家常用脚指数来表示集中度。脚为赫希曼——赫芬达尔指数，计算公
，

式为脚z罗算，其中，厂为行业中企业的数目，S为每一个企业的市场份额，f为该
筒

行业的企业。(脚是市场份额平方的和，例如，如果一个市场由3个市场份额占30％
的企业和5个市场份额占2％的企业构成，那么脚为3×900+5×4=2720)
美国政府反垄断管制指导线就是根据删指数的大小来划分市场集中度的。
脚=o为完全竞争状态，删(1000，为非集中市场，即竞争性市场；1000(脚(1800，
即为中度集中市场；删)1800，即为高度集中市场；删=10000，说明一家企业完全
垄断了市场，拥有100％的市场份额。

从图4．2可以看出，美国电信产业的脚指数在1984年至1998年之间均低于1800，
所以美国的电信产业属于中度集中市场，发生突破性创新的数目为14，而美国汽车产业

2003年的HHI为3676，市场高度集中，突破性创新的数目为2。可见，突破性创新在

较为动态及竞争对手众多，即竞争强度大的行业和市场条件下出现的频率较高，因为顾

客消费习惯容易改变，可选择的技术、产品和服务比较多，如电子消费品、电脑、电信

等行业，其中电子消费品出现突破性技术的频率最高。突破性创新在比较稳定及竞争对

手较少，即市场竞争强度弱的行业和市场条件下，由于消费者习惯不易改变出现的频率

较低，时间跨度也较长，如石油和天然气、保险、航空、医疗、钢铁等行业。所以，在

竞争程度高的行业更有利于突破性创新的产生。
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4．2进入壁垒

4．2．1突破性创新的进入路径

市场是企业之间、企业与顾客之间交换关系的总和，是企业的基本生存的环境。突

破性创新以两种途径进入市场：一种是进入从来没有购买过该产品的新消费品市场；另

一种是进入现有市场的低端产品领域【35J。

(1)突破性创新进入从来没有购买过该产品的新消费品市场。在现有主导公司实

力相当雄厚的情况下，新进入者要与主导公司开展竞争，就需要另辟市场，开发出与现

有产品完全不同的产品。针对尚不存在的市场，实施突破性创新的企业从相对于之前的

产品或者技术的一个或者多个方面所根本不同的新知识中，获得新的条件，培养重要的、

不同的发展特性；强调通过获得新知识来开拓新市场，关注尚未形成的隐性市场；在现

有的市场范围之外，重视成功地扩展和重新界定市场来达到新的可能性；通过关注对外
i

部边界的定义，发现新的市场需求。当顾客的需求在现有的能力框架范围内不能被满足

的时候，突破性技术创新有其必然性。基于尚未形成的市场的突破性技术创新，企业要

同时考虑已有市场和新市场的不同要求，在市场的更迭替换中寻求突破点，极可能是创 雹

新的技术替代其中一个或者两个市场中的主流技术。市场的离散性使得顾客的偏好在不

断地转移，偏好的层次在不断提高，顾客对新、旧知识更替的过程认识的比较被动、迷 ．。
静

惘；同时，突破性技术不一定依托行业内的新知识，因此顾客不能迅速接受突破性技术

的出现，承认其地位。

当大型企业经过不断发展，占领了相当大的市场份额时，突破性创新进入市场。这

种创新既不成熟又没有市场，既起不了作用更谈不上对现有主导企业构成威胁，所以常

常被忽略，但为新进入者带来了发展的机会。这种市场开始时通常非常小而且很难定义，

不符合大公司业务增长的要求。这一市场是一种新的消费，而且其业务增长缓慢，又不

影响主导公司的核心技术和业务。因此，突破性技术开始时不能引起主导公司的警觉，

不会采取任何阻挠措施。但随着突破性技术的改进，原主导公司的顾客逐步转移到突破

性创新的新产品中，而等原主导公司要开始反击时，其市场位置已经被逐步取代，采用

突破性技术的新进入者占领了大部分市场。

(2)突破性创新进入低端市场。在现有的市场框架中发生的突破性创新活动，并

不挑战潜在的战略和假设，强调针对现存的显性市场进行的创新活动。面对已经存在的
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市场，实施突破性创新的企业，主要考虑对现存市场上的主流技术、产品或商业模式的

挤压和替代，其潜在顾客也集中在现存的市场上。由于市场连续变化，处于相对稳定的
’

状态，顾客不愿为突破性技术创新负担更大风险，企业也不愿为突破性创新负担更大风

险，企业也不愿放弃已经获得的市场份额和固有利润而去从事高风险的突破性创新，这

种情况下，市场的聚合程度比较高，市场对突破性技术创新的要求十分严格，典型的硬

盘驱动器案例就是这样的代表。磁盘驱动器市场对计算机用户来说，是相对清晰、确定

的连续市场。硬盘驱动器行业技术创新的速度是惊人的，从1976年到1992年，100MB 一

驱动器体积从540立方英寸缩小到8英寸，成本从560美元降到5美元。由于该行业技

术进步速度快，多数厂家没有实现对破坏性创新的及时响应，1976年以前的驱动器生产

厂商目前基本荡然无存。硬盘驱动器行业技术进化的轨迹是：14英寸驱动器——8英寸

驱动器—_5．25英寸驱动器——3．5英寸驱动器。1980年希捷发布了第一款适合于微型

计算机使用的5．25英寸硬盘，该产品赢得了苹果和IBM等大客户的青睐，销量很不错，

这样，希捷就融入了当时计算机市场这个大的价值网络内部。由于这个价值网络为公司

赢来了巨额利润，希捷积极改进5．25英寸硬盘驱动器的各项指标，而不愿意去关注突破

性技术——3．5寸硬盘驱动器。因为当时看来，3．5寸硬盘驱动器为公司带来的利润远远
’

不如5．25英寸硬盘驱动器的，甚至在昆腾公司已经开始开拓3．5寸硬盘驱动器市场的时

候，尽管希捷公司内部一些工程师也意识到了这种威胁，但是他们仍然只考虑主流市场

的要求，持观望态度，结果，丧失了了大量市场份额。

新进入者从在位企业的最差顾客中寻找立足之地。在低端市场突破性创新并不产生

新市场，但是带来新的增长。以戴尔公司为例，在20世纪90年代，计算机的基本性能

已经非常好，到1993年，戴尔电脑是全球第5大制造商。但后来戴尔公司发现，恰恰

是曾经把戴尔推向高峰的技术，却给戴尔带来了极大的打击。迈克尔·戴尔意识到随着

电脑性能的日益完美，顾客需要更加低廉的电脑。戴尔率先推出邮购电脑的方式，进而

推出无限制的免费电话技术支持，再进一步推出其新战略——根据订单制造电脑。这种

新的直销模式，使戴尔将财务和库存降到极其低的水平，及时了解顾客的需求及所存在 -

的问题。由于戴尔的新的销售模式(突破性商业模式创新)，另加上技术研发的领先地

位，使得戴尔公司保持了其在业界的领先地位。戴尔的成功表明，当某技术的基本性能

已经很完美时，企业的竞争战略就要转向产品的方便性和定制化生产方面，突破性创新 ·

就至关重要。如果企业不改变竞争策略，企业就可能陷入困境，如mM在386机型取

得成功之后，仍致力于大型机的研究开发与生产，对新的微型机漠不关心，结果在微型
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机市场其竞争能力落后于其他竞争对手。

4．2．2突破性创新进入博弈的扩展形式

在市场中，潜在进入者的策略集中有两个策略：进入和不进入；在位者的策略集中

也有两个策略：默许或者斗争。假定潜在进入者与在位者有相同的需求和技术条件，如

果进入者进入，在位者选择竞争，那么双方将展开激烈的价格战，并导致双方亏损。如

果进入者进入而在位企业选择默许，进入后双方分享市场，进行古诺竞争闭。该博弈中

支付向量的第一分量为在位企业，第二向量为新进入者。其中万。为垄断利润，∥表示

双寡头利润，万”表示进行价格战时双方的利润，万”(0(∥(万“。

在位企业在预期到进入威胁时，可以利用在位的先动优势决定是否通过策略性投资

来进行阻止进入。在位企业可以采取积极的行动：在新企业进入之前进行一笔沉没成本

为c的策略性投资，比如投资于广告或者扩大生产能力。也可以采取消极的行动：不进

行任何策略性的投资。如果进入实际发生而在位企业选择斗争，在位企业进行的策略性

投资使其在价格战中处于相对有利的地位，从而可以补偿他所支付的投资成本，因此不

妨假定在位企业进行的策略性投资不改变双方的利润。但在其他情况下，策略性投资使

在位企业的利润减少。利用逆向归纳法分析该博弈，如果一吒(万”，则已进行策略性投

资的在位企业的最优选择就是斗争，而进入者的最佳策略就是不进入市场，此时在位企

业的利润水平为石”．c。如果在位企业采取消极行动，则进入者就会进入，在位企业的利

润为石d，因此只有刀”．c)石4，并且∥．c(石⋯时，即石。．万”(c(万”．石4时，存在一个子

博弈纳什均衡，在位企业的均衡策略是(采取积极的行动，如果发生进入就进行斗争)，

潜在进入者的均衡策略就是不进入，均衡结果就是在位企业通过对相关战略资源的投资

有效地阻止了进入并使自己获得了经济利润。

由于新进入者的进入路径是从来没有购买过该产品的新消费品市场或者是现有市

场的低端产品领域，在位企业不认为新进入者是对自己的一种威胁，所以在位企业选择

消极行动。新进入者已经进入，所以策略集只有一个策略——．进入。但是因为新进入者

引入突破性创新，带来与在位者的产品完全不同或者有不同特性的产品，产品既不成熟

又没有市场，既起不了作用更谈不上对现有主导企业构成威胁，所以常常被在位者忽略，

所以在位者的策略为默许。随着突破性创新的不断改进，占据的市场份额开始增大，这

时在位者和新进入者开始分享市场，进行古诺竞争，均衡结果为(万一，∥)。
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一l∥)

万”，石⋯)

(石d．C，O)

(万”，万”)

图4．3市场进入的博弈扩展形式

Fig．4．3G锄epatul0璐f0咖0fmaJl【et en时

可见，由于突破性创新在选择市场进入路径时避开了与在位企业的正面交锋，选择

进入在位者没有发现的市场或者没有关注的市场，使得在位企业没有把新进入者看作是

对自己利益的威胁，没有设置进入壁垒，新进入者进入后在位企业也没有采取任何措施

与新进入者进行竞争，为突破性创新的进入和发展提供了有利的市场环境——低进入壁

垒。

4．3市场成长速度

4．3．1市场细分

市场细分就是根据消费者明显不同的需求特征，将整体市场划分成若干个消费者群

体的过程。每个消费者群体都是一个具有相同需求或者欲望的细分子市场。通过市场细

分，企业可以设计出符合该细分市场特点的产品及一系列利益组合，从而使消费者需求

得到有效的满足。消费者消费行为和消费结构的差别化，成为市场细分的前提。为了适应

这种变化，越来越多的企业认识到市场细分战略的重要作用。根据自身的特点，生产适应
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特定需求的产品，满足特定消费群体的需求，已成为企业发展之良策。突破性创新的实质

就是将原有市场按照自身技术或产品的特点进行进一步的细分，所以，市场细分是突破

健刽新开拓市场的关键。

4．3．2目标市场

所谓目标市场就是根据公司的资源和能力的限制，对细分出来的若干市场进行分析

之后，最终决定要进入的市场。就某一个公司而言，由于其自身的资源和能力以及发展

的目标，并非所有的环境机会都具有同等的吸引力，或者说并不是每一个细分市场都是

公司所愿意或能够进入的。因此，选择目标市场是任何公司的市场营销活动必不可少的

一个过程。

突破性创新之所以要选择目标市场，有两个方面的原因：一是当企业集中精力于某

一特定目标的时候，能够比较深入的了解消费者的需求，突破性创新更有针对性，使消

费者得到更大的满足，从而在市场竞争中占据有利的地位；二是进入一个竞争对手少的

细分市场，新产品成功的可能性会增加。因为选择好一个目标市场，相对于整个产品市

场，竞争对手就比较明确，也比较少，可以有的放矢，根据自身和竞争对手的情况，来

确立相对的比较优势。这样新产品占据这个市场的几率则比较大。

目标市场选择是企业进入市场的重要前提，新进入者发现和选择了有吸引力的市场

机会，并进一步细分市场之后，就要选择合适的目标市场。新进入者选择目标市场是否适

当，直接关系到企业进入的成败。

4．3．2突破性创新的市场成长

基于Rogers的著作，一个被广泛接受的新的创新获得成功的观点是接受和扩散圈。

接受和扩散过程的基本前提是有不同类型的接受者，每一个都有各自的特点和购买需求

(见表4．1)。这些类型的接受者形成一个正态的钟型的曲线，这样以至于大批市场属于

早期大多数和晚期大多数接受者类型。成功的扩散意味着从一个接受者类型到下一个类

型是一个平滑的过程，对于一个企业在他所在产业建立领导者地位是必须的。
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表4．1创新接受者细分

Table 4．1 Se雩乒nentS Of i皿oVation adopte培 ．

Rogers研究了Moorc的著作并且指出了在有远见的人(创新者和早期接受者)和务

实的人(早期大多数、主流市场)之间存在缺口，或者是一个鸿沟。Goldenberg(2002)

的著作已经用实证确定了缺口的观点。在他们研究消费电子原件产业大量创新产品扩散

形式时，他们发现1／3到1／2之间的情况表现出“鞍型"(换句话说，在最初市场起飞后，

有一个呆滞时期会阻碍稳定的接受和扩散过程)。他们的研究还表明，存在于接受者类

型中的口头影响是决定销售下跌的规模和持续时间的重要因素。

一些企业只能获得一小部分技术热衷者市场，而其他企业可以通过获得主流市场作

为消费者基础，成功商业化他们的创新。M00rc指出产生缺口是因为(1)有远见的人

和务实的人之间的差别使得技术创新跨市场传递尤其困难；(2)企业采用的使技术创新

有效获得早期市场的市场战略不能满足主流市场的不同需求【了丌。
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由于突破性创新不是一进入市场马上被全部消费者接受，而是起初只有一小部分早

期市场创新者接受，随着产品的不断完善，接受突破性创新的消费者逐渐增多，从早期

接受者到主流市场的早期大多数，到晚期的大多数，再到那些落后者也能接受突破性创

新，这是一个非常漫长的时间，少则要几年，多则十几年，甚至上百年不等。仅从发明

到商业化上的创新成功就需要很长的时间，见表4．2。所以突破性创新的市场成长速度

相对于渐进性创新要慢。

表4．2历史上重大技术创新

Table 4．2 lmport柚t technolog)，i曲0vatio璐in tlle histo哆

从以上分析可以看出，突破性创新通常都发生在市场集中度较低，竞争比较激烈的

行业；由于突破性创新市场进入路径的特殊性——进入从来没有购买过该产品的新消费

品市场或者进入现有市场的低端产品领域，使得突破性创新市场进入的壁垒比较低；又

由于突破性创新技术扩散和消费者对创新的接受能力的不同，突破性创新市场成长速度

较慢，通常需要较长的时间发展市场。
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第5章基于SCP范式的突破I'生仓U新市场影响分析

突破性创新是一种从市场低端对现有持续性技术进行突破和替代的创新。突破性创

新在市场上并没有按照典型的市场驱动模式(如通过市场调研、跟踪现有竞争格局)来

制定战略，他以不同的方式来认识市场和参与竞争：洞察并挖掘深层的、潜在的、成长

的顾客需求，不强调现在的市场份额，而是去创造新的市场；为顾客提供全新的商品价

值，并由此淘汰与执行竞争企业的商品；通过重写游戏规则，从而革命性地改变竞争格

局和产业技术轨迹。因此，突破性创新主要从竞争格局和技术轨迹两个方面对市场产生

本质性的影响。

5．1市场竞争格局

5．1．1市场份额的变化

由于对现有产品的渐进性创新，几乎每个产业技术的发展均超前于顾客的使用能

力。渐进性创新使产品和服务的性能更完善、更复杂、功能更齐全。微软创新的Excel

软件就是很好的例子。微软创新的速度之快，使大部分使用者甚至不清楚更不会使用该

软件50％的功能。产品的过多的性能与顾客使用能力之间的间隙为突破性创新创造了机

会。在技术不够成熟的高端市场(指产品规模大，获利率高，通常也是己定型的在位者

通过渐进性创新从主流用户那里获得巨额收入的市场)，顾客不太满意现有产品，顾客

关注的是优良的产品性能，公司可以通过渐进性创新，进一步拓展产品，改进产品的性

能，进一步提高顾客的满意度，更好地满足现有顾客的需求，激发顾客更多的需求，从

而获得可观的边际利润。然而在低端市场(指市场规模小，获利率低，这也是通常由突

破性创新引发的市场)，顾客对产品的满意度已经非常高，当技术进步到使某一行业的

产品性能“好过头’’时，顾客将由对产品质量的关注转向更为关注产品的便利、个性化、

价格及灵活性等要素。正是这一“动机的不对称性’’导致突破性技术变革。

如图5．1所示，以产品的获利率为横轴，以市场规模大小为纵轴建立市场轨道图。

在突破性创新的初期，整个市场和原来一样，由在位者占据全部市场。新进入者借助突

破性创新进入市场，在低端市场突破性创新的市场逐渐形成，但是此时，主要市场仍然

被在位企业所占据，而且在位企业获利率仍然很高，根本没有把突破性创新当成威胁(如
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图5．2)。随着新进入者对突破性创新的不断完善，越来越多的消费者接受并且开始购买

突破性创新产品，突破性创新的市场份额逐渐扩大，侵占了在位企业的市场(如图5．3)。

突破性创新产品的市场越来越大，大到在位企业不能再忽略突破性创新，并逐渐败下阵

来(如图5．4)。在位企业节节败退，新进入者步步紧逼，最终的结果是突破性创新占据

了绝大多数的市场，在位企业最终从市场上退出，“新进入者’’取得主导地位成为主导

企业(如图5．5)。然后，新的一轮突破性创新的冲击开始，在位企业又将面临新一轮的

“市场搏杀”(如图5．6)I矧。

市
场
规
模

图5．1市场轨迹

F逸．5．2M缸ket仃ack

获利率 获利率

图5．2突破性创新侵入市场

Fig．5．2 DisnIptiVe i曲ovation iIIv嬲ivc mrket

获利率 获利率

图5．3突破性创新市场逐渐扩大 图5．4突破性创新占据市场优势

F垮．5．3 Disnlptive innoVation exp锄d incre勰in西y F螗．5．4 DismptiVc innovation Oc唧y a domin姐t
market position

．33．
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获利率

图5．5突破性创新产品占据绝大多数市场

F绝．5．5 Dismpti"i衄oVationⅨ飘lpy market

5．1．2在位者与新进入者之间的竞争

获利率

图5．6下一轮突破性创新的入

Fig．5．6 Next dismptiVe i曲0vati∞

在新进入者没有引进突破性创新之前竞争主要来自于在位企业之间同质产品之间

的竞争。在位企业通过渐进性创新不断对产品进行改进，使其更满足消费者的需求，保

持市场的占有率。新进入企业将突破性创新引入市场的初期，由于突破性创新起初只被

少数技术热衷者所接受，主流市场仍然在在位企业的控制之下，所以竞争仍然在在位企

业之间进行。由于突破性创新定位在现有市场的低端产品领域，引入新的竞争要素，并

不断进行改进，吸引越来越多的消费者，市场份额逐渐扩大，竞争转变为在位企业和新

进入者之间不同质商品之间的竞争。

假设仅有两种生产技术(①)存在，一种是新技术(西=N)，另外一种是既有技术

(①=E)，区分这两种技术的指标是相关产品的边际生产成本(C)，新产品为G，cⅣ≥O，

既有技术为cF，cF≥0。不同技术对产品的贡献随着技术的变迁而改变，且这种改进

是沿着一条固定的技术轨迹推进的，技术轨迹决定相关的贡献水平。消费者假定仅存在

于两个不同的市场(i)，即主流市场(i=1)和次要市场(i-2)，消费者对产品质量的判断(矿)

依赖于他们对技术贡献的估计，主流市场和次要市场分别具有不同的y，8为消费者

愿意为该质量支付的价格，口～【0，1】。

新技术首先进入次要市场，当其成熟时再进入主流市场。判断新技术是否具有破坏
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性主要在于主流市场与次要市场顾客的偏好类似程度、技术轨迹、产品改进后边际效用

的降低程度。此外，还取决于每个市场的规模，技术的边际成本以及采用新技术／既有技

术的企业数量。

消费者的收益为∥一P(尸为价格)，每个市场的规模墨)o，主流市场上消费者对新

产品的质量判断为K，对次要市场上新产品的质量判断为K，主流市场对既有技术生产

的产品为％(在次要市场为0)。按照alristense(1995)的观点，新产品在主流市场上质量

较低，因此推出：屹)K，K≥K(新技术在次要市场上更受欢迎)·

考虑市场因素，将K，K改写成K(f)，K(f)，f乏～，K(k)=cI为消费者选择新

产品的分界点。吃(f)芑o，且％h))G表示既有技术有正的产出(当新技术可行时)，n为

采用新技术或既有技术的企业数量，％21，‰≥1，q为企业的产量，

留Ⅳ上(七一1’2，．．．，‰)为采用新技术企业的产出，g￡j(七=1，2，⋯，％)表示采用既有技术企

业的产出。假定g；∑：。郇上(妒=Ⅳ，E)为采用不同生产技术企业的产量。
在古诺均衡下，每个企业产量满足：

也∈鹕max魄^f儿(Q；，或)一％卅
覃

。 _

蠡j∈鹕ma黼't『肌(鹾，QⅣ)一cⅣ门
口

。 。

现对新产品需求进行分析。对次要市场的消费者而言，要么选择购买新产品，要么

选择不买。买新产品者彤一昂)o，即口)昂／匕。假设主流市场消费者数量为墨，次要

市场消费者数量为是，则需要新产品的数量为max{是[1一最／K]，0)。现在再考虑主流

市场对新产品的需求，主流市场消费者有可能选择不买或购买现有产品(口吃一足)，只

有当彤一昂)max{口吃一最，o)才能导致主流市场消费者购买新产品，因为

彤一昂一max{％一最，0)中。增加到尼／％时再下降。主流市场上新产品有正的需求当

且仅当(足／％)K一目)o静日化(足／圪)，即只有昂远低于既有的价格最时，新产品价

格在主流市场上有正的需求。

突破性创新的出现导致了成熟的大公司的衰退，市场领导地位发生变化。大多数学

者认同小企业通常是突破性创新的来源，在位企业却常常不能成功发展并商业化这种创

新。突破性创新能够满足在位企业现有客户基础之外的其他顾客的需求。在过去相对于
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当时的在位企业——西联汇款(w|estem Union)，柯达(Kodal【)是不知名的小企业比如

美国电报电话公司(脚)，索尼(Sony)，微软(Microsoft)和亚马逊(Amazon)带
来突破性创新，例如电话、晶体管收音机、影印机、磁盘操作系统以及在线书店。

需要注意：虽然那些没有成功开展突破性创新的企业虽然也能获得一定程度的成

功，但是可能会限制他们增长的潜力并且不能长期保持繁荣。10年前的《财富》500强

中，将近40％的企业已经销声匿迹；30年前的《财富》500强中，60％的企业已被收购

或破产。即使现在精力充沛的那些企业比如mM，GE或者Kodal【也能突然间显示出破

产的迹象。从半导体产业的发展来看，从晶体管的出现到每次重要的技术变迁，行业领

导权的主导地位都发生了很大的变化，在真空管时代领先的企业例如美国无线电公司

(ROA)等都丧失了主导地位，1955年真空管行业的10个主导者到1975年仅仅剩下2

个，摩托罗拉公司和德州仪器这样的新的企业变成了主导角色，后来英特尔公司也走入

了行业前列。但是面对日本竞争对手的挑战，使得英特尔公司等美国公司输给了日本竞

争者，英特尔公司在1982年也险些陷入破产边缘。后来英特尔公司成功实现了转型，

进入微处理器市场，并且在较长时期保持行业领先地位；但是近年来英特尔公司面对竞

争对手AMD公司的挑战，在双核CPU领域正在丧失竞争优势。其实在很多产业这种情

况都在重复，例如，美国广播公司一度是推动广播以及后来出现的电视发展的主导力量，

但却由于没能成功转型以适应电脑和电子通讯发展带来的巨大变化，而落在其他竞争对

手的后头。

5．2产业技术进步

突破性创新对产业技术进步的作用表现为：提供成本更加低廉，质量更加好的产品，

消费者的价值有了显著提升。技术的发展不是完全无序的，而是沿着S曲线发展的。但

是技术沿着S曲线发展，会出现技术极限，那么就出现了技术替代，这样就会在另外一

条S曲线上发展。这样，技术的发展就表现出非连续的现象。技术发展存在周期性变化，

一个技术周期实际上是对应于一条S曲线的情况㈣，在技术周期末期，由于创新大都是

围绕原有技术的渐进性创新，S曲线进入了后期阶段，越来越接近其技术极限，这时，

S曲线也就会向另外一条S曲线发展，会用新技术来代替老技术，就出现了技术替代现

象。

如图5．7所示，突破性技术刚出现的时候(t1)，产业呈现出两种发展趋势：一个是按
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照已有的技术轨道(持续性技术)继续前进；另一个是沿着全新的技术轨道(突破性技术)

前进。例如，在世界钟表业发展史上，就存在以瑞士企业为主的对机械表主导技术的开

发、生产、销售和在钟表业技术相对落后的日本采纳生产电子表的新技术进行开发、生

产、销售两种不同的技术路线。在这个时期内，市场上没有发生任何变化，仍以原有的

主导产品占据整个市场。

在突破性技术发展轨道上，由于这类技术并不像渐进性技术创新那样，其他企业必

须经过相似的学习过程才能够具备领导企业具有的竞争优势，所以，新进入者可以凭借

突破性创新与在位者在同一起跑线上竞争。突破性技术在起初发展阶段处于很不完善的

状态，性能指标通常都达不到主流消费者的需求，所以主流消费者仍然只对主流技术的性

能改进感兴趣。在t2时刻之前整个市场依然由原有主导产品所占领。

占据主流技术的在位企业凭借其在现有技术轨道中长期积累的经验，使用现有技术

将比采用新的突破性技术更能获得生产成本低、效率高并且利润也高的效果，这就会造

成在位企业仍然在原有的技术轨道上进行创新，也就是在位企业对原有技术的路径依

赖。也就是说，当在位企业决定采用突破性技术的时候，意味着他们将要支付较大的转

换成本。所以，面对突破性技术的挑战，在位者常常会在现有主流技术的基础上进行更

大的创新，以便大大提高现有主流产品的性能(图中虚线)。历史上此类例子比较多：当

电灯替代煤气灯并成为主导设计以后，在灯泡设计和生产工艺上所做的改进使灯泡的价

格从1880年到1896年下降了80％，输出流量增加了175％；通过DC．3的开发和改进，

航空公司运营成本下降一半；T型福特车的推出使轿车价格从3000美元下降到1000美

元以下。但是，这样的竞争优势将会随着时间的变化而逐渐消失，而突破性技术在提高

产品的性能和降低产品的成本上更具有潜力，于是在t3时刻就会出现突破性技术超越现

有技术改良轨道并成为主导技术。

现有渐进性技术自身发展具有局限性，突破性创新恰恰弥补了渐进性创新的缺陷。

某项技术之所以成为市场上的主导技术，是因为这项技术的某一项或某几项性能特征能

够满足主流消费者的需求。企业为了保持其竞争优势，不断地对现有的主流技术加以调

整或改进。但是由于顾客的需求在不断地发生变化，特别是近20年激烈的国际化竞争、

快速的技术变革以及精明苛求的消费者，使得越来越多的顾客和产业市场对“足够好”

已经感到不满意，人们的需求开始发生多方向的变化l训。当原有技术的改进不能满足消

费者新的市场需求时，市场就呼唤着出现新的指标体系。这时，更符合顾客需求的新技术

就会取代原有的技术。
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图5．7技术轨道的更替

F培．5．7 Ch柚g 0f techllology track

从一项新技术或者新产品出现到它们占据主流市场之前，竞争的基础表现为产品或

者服务的设计。当这种技术或产品占据主流市场之后，竞争的基础转向产品成本或者差

异化。产品成本领先是指企业提供在顾客关心的重要指标上与竞争对手差不多的、价格

更低的产品或服务。产品的差异化就是指企业提供比其他竞争者在质量、特征、性能、

交付等方面更好的产品或服务。通常拥有主流技术的企业会采用差异化战略来赚取更多

的利润，而实现差异化的一个客观评价指标是用户支付额外价格的意愿。然而在位企业

都会“高估’’市场的需求，给消费者提供超过其需求或者超出期望购买价格的商品品质，

这就很可能给突破性创新留下了市场机会，突破性创新能够提供既能满足消费者需求，

价格又相对低廉的产品。

由于突破性创新的市场特征，使其在进入市场后，在位者并没有采取应对策略，而

是仍然坚持原有的行为——关注对主导技术或产品的改进，没有采取价格策略、产品策

略、广告策略等手段抵制突破性创新的进入，限制突破性创新的发展，这给了突破性创

新极好的市场机会。新进入者可以通过不断完善突破性创新，吸引越来越多的消费者，

逐渐占据主流市场。在这个过程中，市场的绩效发生了显著提升：技术有了进步——突

破性技术逐渐取代了渐进性技术，新进入者抢占了在位企业的市场份额，向消费者提供

了价格更低廉，产品质量更好的产品，消费者价值得到提升。
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第6章突破性创新困境及其应对策略

由于突破性创新进入壁垒低、市场成长速度慢，且多发生在竞争程度高的行业的市

场特征，对市场的竞争格局和行业技术轨迹都带来了很大的影响。在位企业在突破性创

新出现之后常常会出现绩效不断下滑的趋势，甚至走向破产的边缘；新进入者虽然凭借

突破性创新能够抢占主流市场，但是由于自身能力和资源的限制也很难成长为大型企

业。

一个优秀的创新者应该具备以下能力：首先，一个优秀的创新者可以成功地处理突

破性创新和渐进性创新。通过不断地重塑商业，创造全新的商品和市场，逐渐捍卫和维

护新建企业中的可行之处。其次，一个优秀的创新者能够有效地将耐心学习和快速反应

结合。它采取长远观察，战略性地给自己定位并且等待可行的市场机会，而不被其竞争

对手发现。此外，一个优秀的创新者灵活地发掘内在能力和外在能力。它重新定义企业

的边界，使其涵盖为了赢得一个机会而应该具有的企业之外的互补的资源和能力。它是

用一个开放的平台，以促进与外界的关系f4¨。本文基于突破性创新的市场特征和市场影

响，从在位者和新进入者两个角度分析突破性创新困境及其应对策略。

6．1在位企业

6．1．1面临的困境

典型的成长为行业领导者的企业，其领导地位是通过吸引市场上(即主流市场)众

多消费者，并长期持续不断地满足他们的价值需求来逐步实现的。由于消费者不断购买

其产品从而使他们保持住市场领导者地位，这足以使他们形成持续创新。但是，与此相

矛盾的是，正是这些技巧也使得他们有被新进入者代替而脱离创新的风险。在位企业在

以往的发展中形成了完善的管理体系、技术体系和文化体系，这些体系是根植于企业的

核心竞争力之上的，而核心的竞争力是与企业主导型的技术基础关联的，由核心竞争力

衍生出的核心产品和最终产品都是基于原有的技术基础。新兴的突破性技术与原有技术

在诸多规则和结构方面是完全不同的，从本质上说，突破性技术与企业原有的管理决策

的原则和体系是相互违背的。以下三个原因说明了在在位企业需要在内部建立一个截然

不同的突破性创新机制的必要性。



东北大学硕士学位论文 第6章突破性创新困境及其应对策略

第一，学者普遍赞同为了企业长期繁荣和增长，同时发展渐进性创新和突破性创新

是必要的。第二，在位企业开始明白固有的组织结构和内在组织结构情形会抑制他们参

与突破性创新。突破性创新项目的挑战与传统的渐进性创新项目的挑战是不同的。管理

突破性创新与管理渐进性创新以及现有的商业的方法是截然不同的。最后，在位企业有

丰富的资源，强有力的网络和指挥能力孵化和发展突破性创新。如果在位企业建立正确

的组织、过程和资源分配体系，换句话说，如果在位企业设计出一个适当的突破性创新

机制，那么持续产生突破性创新是有可能的。

6．1．2应对策略一突破性创新和渐进性创新的平衡
在位企业同时需要渐进性创新和突破性创新。渐进性创新对于维持现有商业、组织

的增长以及扩大主流商业是必要的，突破性创新对于发展新形成的商业、非组织的增长

和更新挑战现有核心商业的理念是必要的。这两种类型的创新的完美平衡可以使企业繁

荣并且增长。

高级管理(senior m柚agement)在平衡这两种创新方面扮演了极其重要的角色，能

够使突破性创新增长并且发展新形成的商业，同时与现有主流商业的组织保持平衡。对

企业的一个挑战是如何达到稀缺资金和稀缺管理人才的合理配型421。

渐进性创新能够改进现有的商业，突破性创新能够帮助产生新涌现的商业并且带来

新的增长。没有改进的现有商业将会消失。渐进性创新对于保护并且增加一个企业的主

流运作是必要的，突破性创新带来的新产品能够带来未来的增长。依此类推，现有商业

是要保证一个企业可以按时支付员工的工资，孵化突破性创新是要保证一个企业有能力

在未来的20年或者更久继续支付员工的工资。想一想IBM，崛起之后，成为世界上数一

数二的大型主机电脑供应商，IBM公司开始衰落是因为它完全忽略了个人电脑的革命。

mM进入个人计算机领域以及其他主流商业的渐进性创新保护了它一段时间，但是只有

突破性彻底改造它的商业模式之后才会成为今天的IBM—rr服务供应商的领导者。
以上现象可以用另一个更通俗的比喻来理解。一个家庭由爸爸、妈妈和儿子组成。

妈妈是这个家庭的CEO，它需要维持整个家庭，鼓励爸爸和儿子，并且处理爸爸和儿子

之间的冲突。爸爸必须要保证他的收入足够供养整个家庭。如果爸爸不能挣钱的话那么

整个家庭都要挨饿。儿子的主要任务就是学习并且尝试新的东西。他将来要有一技之长

供养整个家庭。这个安排可以保证这个家庭在未来的许多年可以幸福的生活。

这里，爸爸就好比是渐进性创新，儿子就好比突破性创新。爸爸要不断改进他的技

．40．
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能挣越来越多的钱并且维持他的工作。然而由于他工作环境的不确定性他可能会丢掉他

的工作。相似地，一个企业开展渐进性创新来改进现有商业，但是由于市场的不确定性

他的商业可能会走向灭亡。儿子可以尝试、失败并且学习，但是最终他会发现一种新的

技能。相似地，一个企业开展突破性创新创造新涌现的商业。在这个过程中它可能会失

败，但是最终他会获得成功。再比如妈妈，在担当CEO的这段时间她要维持渐进性创

新和突破性创新资源的平衡。这就意味着CEO能够保证短期和长期的成功和发展。

6．1．3 IBM的突破性创新机制

IBM发展突破性创新主要是通过它的新兴商业机会项目(EBO)，它的风险投资管理：

mM风险投资小组扮演了独特的角色。EBO项目识别、孵化并且展开突破性创新，形成

新的增长。IBM的EBO在最高管理的监督下挑选并管理——个由上而下的方法管理突

破性创新项目。

如果一个项目有在未来3到5年之内产生十亿收入的潜力那么EBO将会考虑这个项

目。邙O是围绕突破性技术、新市场或者新的商业模式建立的。金融机制用来保护一个

EBO远离开支削减的攻击并且尽最大努力经营保证短期的盈利。一旦EBO有了行之有效

的商业计划和一个明晰的所有权，EBO就被认为“毕业了”并且转移到赞助部门。从它

建立开始，IBM的EBO已经带来了50亿美元的业务(包括生命科学、普适计算和Linux

操作系统)

风险投资机构通过帮助识别和精炼EBO的想法补足EBO的管理，鉴别外部的合作伙

伴并打造对EBO成功很重要的生态系统。它作为EBO项目和风险投资团体之间的纽带。

风险投资团体可以作为补足解决方案的合作伙伴，因为许多风险投资的突破性创新领域

与EBO重叠。

6．2新进入者

6．2．1面临的困境

大量的事实表明，新进入者是突破性创新的主体。新进入者将一种新的、便宜的产

品(技术或商业模式)引入到市场中，因为其收益和边际效益太微小，这种产品(技术

或商业模式)没有引起在位企业的兴趣。但是消费群体中的一些具有与主流消费群体不
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同消费偏好的消费者开始关注并使用这种新产品(技术或商业模式)。随着新产品(技

术或商业模式)的使用量日益上升，其收益被用于新产品(技术或商业模式)的改进，

顾客逐步从原有产品(技术或商业模式)转移到新产品(技术或商业模式)，市场份额

发生了变化，最终新产品取代现有产品。在这个过程中，虽然一些在位企业因为没有及

时更改战略被竞争所淘汰，但是也不是所有的新进入者都获得了最终的胜利成为行业的

领头者，反倒是大量的先驱者以失败告终。这也正是新进入者的困境所在：为什么带来

了突破性创新却不能从小生境成长为大企业呢?

以突破性创新产品为例，创造这种新市场的早期先驱很少是从小生境成长为大规模

市场的那个。最终按比例提高新市场份额的企业正好在占优势的计划出现之后进入市

场。但是在恰当的时候进入并不足以占领市场。最终的胜利者不仅要计算它们进入市场

的最佳时间，还要承担一系列使企业从小发展到壮大的行动。这就包括进行大量的投资

发掘规模经济、沿着学习曲线前进、发展强大的品牌并且控制分销渠道做大市场。

这些后进入者按比例扩大市场并且从早期先驱那里抢走市场份额的策略之一与突

破性创新推翻在位竞争者的过程相似(正如C埘stensenl997描述的)。特别地，早期的

先驱者强调产品的技术，然而后进入者将竞争的基础转向产品的其他特性，比如质量和

价格，通过降低价格使产品占据大的市场份额，同时改进产品的质量，使一般的消费者

可以接受【431。突然之间，产品吸引了大量的消费者并且接下来大量的增长。

讽刺的是在许多案例中，即使是后进入者的产品没有早期先驱者的质量好后进入者

也能占领市场。发生这种情况有两个原因。第一，由于早期先驱者努力的结果，新产品

提供的性能水平达到了甚至超出了消费者的需求，在这种情况下，任何额外的产品极小

的改进都不是真正必需的I删。但是早期的先驱者不能满足：他们的设计文化是继续工作，

投入足够的，越来越多的资金用于研发，不断改进产品并且增加功能性。即使在充分认

识到他们的消费者并不需要——或者他们永远不会用到——增加的功能的情况下研发

还在继续。产品的过度设计造成了第二个变化的发生：额外的投资和增加的产品功能并

不是免费的。增加的成本导致价格的提升。高价格限制了产品对小部分的技术热衷者和

早期接受者的吸引力。

这两个因素使得后进入者有机会进入并且抢走市场。他们知道他们所要做的就是生

产出性能足够满足消费者的需求，但是比市场上销售的产品价格低的商品。他们的产品

不一定优于先驱者的产品，但是这并不是真正的问题。早期先驱者并不被这些低等的产

品所吸引，但是大众消费者感兴趣。对于消费者来说这些产品物美价廉。随着时间的流
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逝，并装业者可能改进他们产品的性能达到能够吸引技术敏锐者的水平，比如Switch，

但这也不是绝对必然的。在他们控制大量市场的时候，并装业者也乐于放弃一小部分份

额给其他竞争者，它们最重要的目标是制造一种产品，这种产品并不是最好的，只是性

能足够好并且在价格上有优势。． ．

6．2．2应对策略——提高操纵市场的能力

在位企业并非总是最先以渐进性创新进入市场，但在位企业总能在渐进性创新的竞

争中取胜，最后几乎总是处在顶峰的位置。在位企业比新进入者有更雄厚的资源，其雄

厚的资源使得新进入者无法超越。如果在位企业有赢得竞争的动机，它们将有更强的整

合能力。同在位企业相比，新进入者在持续创新方面其人力、物力、财力均处于劣势地

位，但这并不意味着新进入者就没有机会。相反，新进入者如果能够学习在位者在渐进

性创新方面的长处，合理配置自己的资源，新进入者的发展空间还是相当大的【45】。

新进入者将突破性创新引入市场之后，要渐渐地将创新的中心向渐进性创新转移。

通过渐进性创新，进一步扩展产品，改进产品的性能，进一步提高顾客的满意度，更好

地满足现有顾客的需求，激发顾客更多的需求，从而获得可观的边际利润。

Slater以及相关研究表明，战略类型不同的企业都具有成功选择不同市场划分的资源

和能力I倒。市场份额的领先者(在位企业)试图成为分析者和守卫者，因为他们的目标

市场是早期和晚期大多数，已经占据大约三分之二的市场需求。此外在位企业也有在那

些部分获得成功的市场化和可操作的能力。

新进入企业作为探勘者虽然具有吸引技术热衷者的能力，但是他却缺乏分析者和守

卫者(在位企业)的资源和能力——市场控制能力。所以新进入企业要想让更多地消费

者接受它的产品、技术或者商业模式，占据较大的市场份额就必须需要发展分析者的资

源和能力，在一个有稳定的市场份额的产品基础上进行突破性创新或替代产品的研发制

造并加强市场操作能力。这就引出了决定一个企业成功发展并永葆活力的另一个重要因

素——他怎样变得懂得消费者的需求。

在了解消费者需求方面，专家主要持两种观点。一方面，C晡siensen认为企业是消

费者的俘虏(换句话说，他们太过于听从消费者)。D锄eels(2004)指出Christensen的研

究已经被引用作为反对消费者定位的～个争辩1471。另一方面，Slater和NaⅣe(1998)进行

了一个大规模的研究观者市场定位文化的本质和收益来说明通过系统地先期采取主动

的方式获取并评估市场信息的过程以及持续创造上等消费者价值的方法，市场定位的商
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业能够避免创新者困境。

最近的研究已经表明一个先期采取行动的市场定位文化比以消费者为导向的文化

更强地与创新以及新产品成功相结合。一个先期采取行动的市场定位包括一系列企业试

图发现、理解以及满足消费者潜在需求的行为。Atalluene．Gime概括说“市场定位在产

品生命周期的早期比晚期更强地与新产品表现相关。这样的环境看起来保证企业分享更

多的情报和信息。”再者，GovindaLraj柚和Kopalle(2004)最近的研究表明能够发展真正

突破性创新的企业具有关注新兴消费者部分而不是主流消费者部分的市场定位l鹌1。当

然，一个关注主流消费者部分的市场定位表现出阻碍突破性创新的发展。重要的，消费

者定位的这两个量纲并不是一个统一体的相反端而是相互独立的，表明企业能够同时发

展两种。从这些发现中得到的一个启示是需要区分现在和潜在的消费者。实施消费者定

位并不意味着专门关注现在的消费者。取而代之，一个消费者定位企业能够为现在的消

费者服务并且对没被服务的潜在市场保持警觉。更进一步，如D强neels所说，如果企业

对他们消费者的需求有一个更深入的理解——包括表达出的以及没有表达出的——那

么狭隘的消费者定位的观点将被驳回。

新进入企业，从本质上说，具有合为一体的想象力，能够使他们持续补充他们想法

的仓库；他们具有基于不被现有商业边界束缚的思想来想象未来市场的蓝图的能力。新

进入者需要加强的则是更真实、准确地了解消费者的需求。

消费者可能不能总是清楚地表达他们的需求，也就是，他们具有那些自己不知道的

需求。需求是存在的但是消费者还不清楚。如果提供者没有满足这些需求，那就没有消

费者需求和回答。他们不是没被满足，因为他们自己也不知道需要什么。如果提供者知

道这样的需求并且满足它，消费者很快就会高兴。基于这个信条，通过观察消费者的正

常、自然情况可以一点点地搜集有用的信息。

在表6．1中列出了从消费者的行为而不是他们的话语中获得信息的技巧。如果实施

正确，通过客户的访问、体验设计、使用者研究、最终用户(客户对客户)的研究以及选

定发展中的市场，能够发现对发展创新产品或服务有直接影响的新信息。

新进入者为了成功发展并商业化突破性创新，不仅企业需要首先概念化并发展创

新，他还必须成功达到不只一部分创新早期接受这接受它【491。换句话说，它必须超越创

新者困境以及跨越缺口。这些新进入者是否能在任何行业成功地确立地位，关键在于他

们扩大技术能力与满足主流消费者的能力。为渗入主流市场，新进入者应当从关注创新

者和早期主导市场的局限中跳出来拓宽其关注点，也应当明确证明其相对于现有解决方
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案的优势(Rogers，1995)。他们还应当开拓分销系统从而进入主流市场并以较低的价

格降低采纳创新的金融风险(Slater孤d Olson，2001)。

表6．1高技术市场研究工具

Table 6．1 ReSearch 1硒ls for High·Tech MarketS

消费者探访

的项目

投入感情的

设计

多功能的团队系统地观察消费者了解消费者的需求，利益包括：

面对面地交流便于掌握那些复杂、含糊以及新奇的信息

实地考察可以使员工看到产品正在被使用，与产品的使用者进行交流，更好地了解

产品在消费者生活中所处的地位

获得消费者问题和需求的第一手资料 ，

互动的谈话可以弄清、紧随、更换并且获得新奇的和意想不到的洞察力

与多样的决定制定者互动学习所有参与者的各种各样的需求和愿望

基于使用者没有办法清楚描述自己的需求的观点，关注那些通过与使用者投入感

情的交流获知的需求而不是那些直接从他们的描述获得的需求。例如，使用者可能已

经发展了“工作区”——很习惯地对那些不方便的使用情况进行了修改，但是他们都

没有留意。或者消费者可能不能预想新技术可以使用的方式。

基于人类学和人种学，投入感情的设计允许市场商人更深入地了解现有使用者的

境况，推断境况未来的发展，想象技术可以满足的未来需求。

从企业目标市场的领先部分以及面对相似问题的市场商人那里收集需求和解决

领先使用者方法的信息。领先使用者可能会有比大市场早几个月或几年的需求并且，同样地领先

的信息收集使用者会把那些满足他们需求从而获得收益放在很重要的位置。想要创新的消费者是

过程 领先使用者——那些远远领先于市场趋势并且比大众消费者的需求高得多的消费者。

在一些情况下，领先消费者可能已经有了解决自己需求的办法，市场商人可以为其他

使用者商业化这些解决办法。

研究消费者
关注下游市场获得市场商情；提供下游消费者的喜好的报告，考虑到新的想法，

的消费者
避免新事物的突袭

瞄准发展中 通过价格．绩效突破向鼓励激进的创新提供一个独特的机会(P袖alad，2004)·例

市场 如，为印度市场发展的汽车售价为3000美元，由于发展中市场缺少混合需求，这种汽

车的零件和子系统的成本结构造成主要汽车企业供应商的分裂

45．
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7．1结论

第7章结论与展望

本文研究了当今的热点问题——突破性创新，建立了突破性创新与市场之间的关

联，研究基于SCP范式关注突破性创新的市场特征和突破性创新对市场的影响。本文认

为突破性创新通常都发生在市场集中度较低，竞争比较激烈的行业；由于突破性创新市

场进入路径的特殊性——进入从来没有购买过该产品的新消费品市场或者进入现有市

场的低端产品领域，使得突破性创新市场进入的壁垒比较低；又由于突破性创新技术扩

散和消费者对创新的接受能力的不同，突破性创新市场成长速度较慢，通常需要较长的

时间发展市场。由于突破性创新的市场特征，使其在进入市场后，在位者并没有采取应

对策略，而是仍然坚持原有的行为，关注对主导技术或产品的改进，没有采取价格策略、

产品策略、广告策略等手段抵制突破性创新的进入，限制突破性创新的发展，这给了突

破性创新极好的市场机会。新进入者可以通过不断完善突破性创新，吸引越来越多的消

费者，逐渐占据主流市场。在这个过程中，突破性技术逐渐取代了渐进性技术，新进入

者抢占了在位企业的市场份额，向消费者提供了降格更低廉，产品质量更好的产品，市

场绩效有了显著的提升。基于对突破性创新市场特征及其对市场影响的分析，本文从在

位企业和新进入者两个视角研究企业如何取长补短，平衡突破性创新与渐进性创新之间

的关系，不断完善自己的综合能力，以获得未来发展的动力源泉。

7．2主要创新点

(1)基于SCP范式分析突破性创新的市场特征和突破性创新对市场的影响，建立

了突破性创新和市场之间的关联。

(2)引入进入博弈扩展模型分析突破性创新的市场进入壁垒，并用古诺均衡分析突破性创新

对市场竞争格局的影响。

7．3展望

本文存在着需要进一步研究和完善的问题。

●

●
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(1)基于SCP范式分析突破性创新的市场特征和突破性创新对市场的影响是本文

的一个新尝试。根据市场的实际情况分析了突破性创新的市场特征和突破性创新对市场

的影响。如果能够收集到第一手的资料进行实证分析，那么结果将更有价值，而且可以

更深入地探究突破性创新对市场的影响。

(2)产品差异化也是分析市场结构的一个重要方面。新古典经济学中假设市场上

的产品是同质的，产品之间的差异化体现在水平差异，而突破性创新是一种异质的技术

或产品，强调的是一种垂直的差异化，尤其特殊性，也是一个很值得探究的问题，在今

后的研究中还需要进行更深入的研究。
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