




媒 体 多 形 态 混 战 中 的 战 略 挑 战
（ 现 在 是 分 享 者 ）





微博、微信、网站
视频、社交、App



你的价值网取决于你的核心客户
在惯性规则下，很难从价值网中逃逸



小市场不能解决大企业的增长需求

一个年收入4000万的企业，只要增加800万就能
实现20%的增长，但是一个年收入40亿的企业，
必须完成2亿的收入仅仅能增长5%的增长。

——李善友

悲剧：大企业丧失了进入小市场的能力

所有的创新机会，一开始都是小市场，慢慢增
长后的指数级增长。



大公司的产品通常问题 小公司的产品的成功秘诀

视繁琐为高端 视简单为根本

产品：专注



只有能超出预期增长的战略改革点才有核心

聚焦

百度：搜索

腾讯：社交

阿里：管理

京东：线上

苏宁：线下

新浪：媒体

盛大：运营

IBM：服务





专注产品至简

1/从麻烦到方便

2/从复杂到简洁



特斯拉市值突破300亿 小米市值突破400亿



一般手机的定价方式：

开发成本
3000万

生产成本
2000元

客服门店成本
10X20万

客服人员成本
20X10万

总和：
3400万

除以

计划出货量：
100万

最终定价：
3500元

小米定价：
2000元



运营成本＋渠道成本＋库存成本＋维修成本＋研发成本

零库存＋零渠道费＋零营销费

每年只有一款手机

每款超过千万台



互联网思维：无时不刻在谈论产品与成本结构

产品颠覆 市场颠覆

专注，简单，方便 降维，跨界

＋

战略变化

1997年，乔布斯大砍产品线，命名为“i”系列



增加用户参与感

取胜方法来自我们的内部管理

75%的组织转型以失败告终
《领导力与信科学》



大时代面前没有转型，只有死去活来

1、做对用户有价值的事

2、保持自身价值，融合到产品与服务

3、保持小团队，保持敏捷

4、学习快速迭代比过去的经验更重要

5、系统化思维

6、让用户带来用户，口碑赢得口碑

KPI是什么？



1/用户对你所做的服务、内容的尖叫值
2/用户向好友分享、传递的意愿值

KPI

苹果：情感为王（我长的美、我应用多、我很好玩）
诺基亚：功能为王（我抗摔、我抗摔、我抗摔）



参与感：和用户做朋友



参与感：功能、品牌、体验



参与感：功能、品牌、体验



用产品去营销，用口碑去传播

内部改革 市场颠覆

去KPI化，用产品说话 去管理化，口碑

＋

战略变化



专注胜过一切：把当前做到极致，下一步自然呈现






