
《缔造颠覆：如何创造颠覆性产品病�

图书基本信息

书名：《缔造颠覆：如何创造颠覆性产品并引领未来市场》

13位ISBN编号：9787111541413

作者：[美]保罗·佩兹（Paul Paetz）

页数：228

译者：易艺

版权说明：本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介以及在线试读，请支持正版图书。

更多资源请访问：www.tushu000.com

Page 1



《缔造颠覆：如何创造颠覆性产品病�

内容概要

"创新者"和"颠覆性创新者"之间差别巨大。颠覆者改变的是市场竞争的基础，而且最终会控制市场份
额--一般在他们所创建的类别内拥有40%~80％的总收入和至少50%的总利润。不过，虽然许多市场机
会是有颠覆性潜力的，但只有少量机会能成功颠覆市场，而且在很多时候，那些颠覆纯属偶然。
然而，颠覆并非如此。本书传授的经验来自成功的颠覆者和许多本应实现颠覆但最终失败的公司。书
中首先快速介绍颠覆性创新理论和颠覆性创新模式的关键要素，然后讲解如何识别有颠覆性潜力的想
法，之后指导读者跟随成功颠覆者的脚步依次完成设计、构建和推出市场等步骤。

Page 2



《缔造颠覆：如何创造颠覆性产品病�

作者简介

保罗·佩兹（Paul Paetz）
Innovative Disruption 公司首席执行官。这是一家服务于创新者的专业咨询公司，从辨识颠覆性潜力到
提供全方位的实践指导，包括市场细分、定位、产品策略、商业模式、定价、营销计划、社交媒体宣
传等，最终帮助他们成功实现颠覆。这家公司既为具备颠覆潜力的初创公司提供建议，也为正在遭受
市场颠覆的大企业提供分析。
早在20世纪80年代，佩兹于一家极具创新性的软件公司开始了他的职业生涯，这家公司本可大有作为
，但最终未能如愿。多年来，他一直困惑于此：一些公司拥有卓越的技术却鲜有突破，而另一些不那
么起眼的产品却功成名就。后来，克莱顿·克里斯滕森（Clayton Christensen）的《创新者的窘境》引
起了佩兹的强烈共鸣。他在加入颠覆团队（Disruption Group，致力于提供市场颠覆咨询服务）后发现
了自己的真正使命，2008年，他创立了创新性颠覆公司。
佩兹还创建了"颠覆评分表"（Disruption Report Card），这是一款为颠覆性潜力打分的工具。而且，他
还是备受欢迎的博客"颠覆这个"（Disrupt This）的博主
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精彩短评

1、没啥亮点！内容案例较老！
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精彩书评

1、1995年，克里斯滕森和约瑟夫.鲍尔在《哈佛商业评论》发表了一篇重量级论文《破坏性技术：逐
浪之道》（Disruptive Technologies: Catching the Wave），这篇文章首次提出了“颠覆性创新”的理论，
一经发表，引起众多大企业领导者的反思。时隔20年后，得益于互联网经济热潮和大众创业的双重背
景之下，这股风潮在中国创业界经久不衰，甚至到了“不颠覆则无创新”的趋势。然而，他们所理解
的颠覆性创新都是错误的，即使是理念创始人克里斯滕森也认为，颠覆性创新并不完善，它只是描述
这种现象，但是还难以用规范性的方法解释它。克里斯滕森甚至有点后悔创造这个理念。颠覆性创新
的误读很大程度上是对定义的理解不过透彻，很多人误以为所谓颠覆就是创造与众不同的商业模式，
比如，Uber颠覆了传统出租车行业；Airbnb颠覆了传统酒店业务；Netflix颠覆了传统DVD租赁业务
；Tesla则颠覆了汽车行业，国内的一些创业型企业则模仿这些独角兽创新企业，声称颠覆了所在行业
，其实，根据颠覆性创新的定义，他们只不过持续性创新罢了，极少数创业型企业具备颠覆性的特性
。颠覆性创新从一开始收到了许多管理学者和咨询专家的争议。《创新十型》一书的作者拉里.凯利表
示，克里斯滕森的理论只是描述这一现象，但没有明确的规范性，也许对于企业家而言，他们更有说
服力；《创新者的解答》一书的合著者迈克尔.雷纳坦诚，没有更好的图书提供规范性理论，克里斯滕
森只是提供框架，他不是告诉你是思考什么，而是如何思考？作为颠覆性理论的拥趸者，保罗.佩茨则
认为，颠覆性创新是可以预测的，甚至还提出了如何如何创造颠覆性产品并引领未来市场的方法论，
这些在他的新书《缔造颠覆》中得以体现。笔者觉得，要想充分认识何谓颠覆性创新，最好是先阅读
克里斯滕森的名著《创新者的窘境》以及它的姊妹篇《创新者的解答》。《创新者的窘境》一书中分
析了创新的两种类型，持续性创新和颠覆性创新。颠覆性创新，是指档次或表现不如现有市场解决方
案的创新；持续性创新，是指在原有功能上的改善或更新，比如客户终端软件的不定期更新。实现颠
覆性创新比持续性创新更艰难，但颠覆性创新企业的收益比持续性创新的企业强很多，这也是为什么
苹果能够在短期内获取丰厚的收益。克里斯滕森认为，大多数公司还停留在持续性创新上，它们不能
掌握颠覆性创新的行动，最终走向了创新的窘境，这也是为什么颠覆性创新主要出现在初创企业，其
原因多种多样，笔者认为，组织惰性是很重要的原因之一。以佩茨的观点认为，创造颠覆机会有三大
要素：稀缺性、企业管理的默认行为、人性。《缔造颠覆》一书的核心内容在于如何打造具有颠覆性
创新的产品，它的潜台词是颠覆可以预测的，它既可以是刻意而为，比如苹果的一系列创新，也可以
是偶然中发现，比如宝洁的纺必适气味清新剂原本是消除异味，后来发现是家庭主妇用于打扫结束后
的鼓励，于是改变营销策略顺势而为获取市场，然而，在中国市场，这款物美价不廉的产品上市不久
就退市，与此对比，中国市场不具有颠覆性。笔者认为，创造颠覆是比创业更艰难的事。颠覆性创新
大抵可分为底端创新和新市场创新两种，底端创新是解决大企业不太重视的底端市场，利用价格优势
占据市场，另一种就是新市场创新，也就是空白处创业，其成功与否取决于对需求的引导能力，苹果
的成功得益于对需求的引导而不是完全以消费者的角度创造需求，斯莱沃斯基的《需求》介绍了一些
富有创新精神的企业是如何引爆需求。佩茨认为低端颠覆是解决工作过热的问题（大企业的产品过于
昂贵，且功能复杂。比如，单纯从商业的角度，印度的一些廉价救命药对正版昂贵的药具有低端颠覆
性。而新市场颠覆相反在过冷的待工作完成，新技术开发难度也大，但是一旦成功，产生的效益也越
高。与克里斯滕森不同的是，佩茨更重视从营销的角度思考如何缔造颠覆，本书的核心就是从如何颠
覆的潜力到提供全方位的策略指导，通过市场细分、市场定位、定价、宣传、营销计划等要素创建颠
覆性市场细分策略。本书的末尾还从史蒂夫.布兰克、奥斯特瓦德、莫瑞亚等创业专家的商业模式上建
立颠覆性商业模型，并简单分析了构成缔造颠覆画布的9大要素。克里斯滕森描述了众多大企业走向
了创新者的窘境，而佩茨则从方法论上告知创业者，颠覆是可以预测并实现的，但即使如此，只有为
数不多的企业具备颠覆性创新且获得巨大收益，其他绝大多数初创型企业只不过是创新过程中的陪葬
品。未经允许，任何单位和个人不得非法转载！
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