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内容概要

柳传志、张瑞敏、吴晓波、程维、王兴、罗振宇一致推荐的第一转型方法论
“互联网+“时代，不转型等死，瞎转型找死。什么样的战略才是正确的？什么样的方法才是实用和
接地气的？大量成功和失败的案例都告诉我们一个事实：“互联网+”转型不需要颠覆，更不需要革
命，而是要融合，要重度创新。这是“重创新”理论的精神内核。“重创新”认为：重是内力，轻是
外功，转型不能扬短避长，更不必推倒重来！实践“重创新”，实现“U型”转弯。
“重创新”是一套极具创新性的“互联网+”转型方法论，植根于深厚的互联网土壤，形成于华为、
海尔等传统巨头“互联网+”转型的成功经验，以及乐视、滴滴、美团等互联网新贵“+互联网”的创
新思维和方法。这套方法论系统、实用、接地气，它首先从观念层面指出了传统企业转型极易被忽视
的3个立足点（依据），然后从执行层面总结了具体转型过程中必须做的4个维度的创新，最后从结果
层面给出了检验企业转型成果的5个可量化的科学工具。
3大依据
依据行业属性去转型
依据商业链条的逻辑去转型
依据企业的DNA去转型
4大创新
战略创新：重度垂直，做闭环以控局
组织创新：重度竞争，以失控为生态
营销创新：重度参与，携势能以突破
产品创新：重度连接，以爆款做入口
5大工具
传统企业转型指数计算公式
入口级产品评测工具和行动工具
重度创新战略评测工具和行动工具
生态型组织评测工具和行动工具
势能营销评测工具和行动工具
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作者简介

王冠雄
“重创新”理论创始人，实战派互联网专家，著名互联网意见领袖，上海“互联网+专业委员会”特
聘专家。乐视顾问，曾在阿里巴巴、奇虎360、万达电商、搜狗、蓝港等公司担任要职，横跨互联网主
要领域的第一人。
对万达、华为、海尔等大型传统企业的互联网转型有深入研究，首创的“重创新”互联网转型方法论
正迅速在传统企业中普及，并被高度认可。根据该方法论研发的“互联网+转型”课程在北大和上海
交大等总裁班以及中国移动和欧莱雅等著名企业深受欢迎，被誉为“最接地气的互联网课程”。
资深营销专家，曾操盘和参与了“3Q大战”“土曼朋友圈营销纪录”“搜狗三级火箭模式”等多起有
社会影响力的营销大事件；央视《对话》等节目特邀嘉宾，长期为FT、《纽约时报》、福布斯中文网
等世界级媒体撰稿，影响数千万人。资深IPO专家，曾4次主持和参与科技公司海外上市的公共关系。
刘恒涛

“重创新实验室”联合创始人，致力于传统企业的互联网转型研究，对“互联网+”有深刻的见解，
多次受邀在各种“互联网+”论坛担任演讲嘉宾和嘉宾主持。曾深入海尔集团对它的互联网转型进行
了系统的分析和研究，被业内称为“海尔研究专家”。
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精彩书评

1、有人适合重创新，有人则不。相比作者在书中对重创新的深入论述，这个观点更显得开宗明义，
且极富价值。当然，你也可以用作者的原话来理解它：“转型必须立足于3个“根据”⋯⋯第一，要
立足于行业属性去转型。首先要确认自己到底是企业级（B）还是消费者（C）。如果你做的是化工、
钢铁、安防这些企业级客户的生意，你就不要去瞎学互联网，因为互联网现在大部分做的都是C级的
生意，与B级还是有很多不一样的地方的。第二，要根据商业链条的逻辑去转型。包括线下链条的比
重、被互联网取代的可能性、客单价、决策模式、决策周期等。比如说房地产业，其线下链条太长了
而且很难网络操作，决策模式太重了，客单价太高了，这就很难被互联网取代，相反零售、餐饮、电
影这些就会。第三，要根据企业的DNA去转型。百人百性，企业如人，各有各的DNA。有的企业执行
力强，有的企业研发力强，有的企业渠道好，每个企业都要根据自己不同的DNA去选择不同的转型模
式。那些执行力超强的企业，一声令下排山倒海，其实更应谨慎试错。“打开豆瓣读书输入“创新”
，你可以看到11786个书目，打开百度搜索“创新”，你则可以看到24,900,000个相关结果，然而最终
适合你和你企业发展是创新思路，可能只有一种，又或者，你和你的企业问题出在别处，无关乎创新
。这是个浮躁且易跟随的时代，个人如此，企业也是如此，长尾、众包、免费模式、轻公司、大数据
、互联网+⋯⋯仅是近五年，我们就已经经历过太多次所谓的“创新浪潮”，有的侥幸起来了，有的
，则因此再也没能出现在大家视野中。“不创新是等死，瞎创新等于找死”，这句话常被企业家们挂
嘴边的话似是真理，却终是极少有人参透其中玄机。相比着急转型、创新、找风口，也许我们的企业
和企业家们更应该多静下心来观察，找到企业真正的问题所在，一如作者在书开头谈到重创新时所言
：“人不能拔着自己的头发离开地球，也不能用传统行业的短处去PK互联网的长处。这样无视原子世
界（实体经济）和比特世界（网络经济）的区别，无异于自寻死路。用“互联网＋”武装头脑，用自
己的腿走路——这就是重创新。“创新很重要，也应该被鼓励，但，有人适合重创新，有人则不。细
细琢磨这句话，我想，不仅会有利于创新，有利于读懂这本书，也会有利于企业乃至整个的商业环境
罢。
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