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内容概要

　　创新需要营销，反之亦然。
“商业机构有两个，也只有两个基本功能——营销和创新。
营销和创新产生结果，其他一切都是成本。
”商业天才彼得·德鲁克（Peter Druker）如是说。
他是在1953年说这番话的，但直到现在我们才把这两者结合到一起，并获得我们应得的奖赏。
我们必须努力推销我们的创新，让它有吸引力，抓住人们的注意力，把它定位为“必杀”或“必有”
的东西。
那么，然后呢？
大声说出你的创意并不能让它受到欢迎，你还要展示你的创意的内在价值。
如果它不够明显，那你就要说服你的客户与你一起工作，让他们认识到其中的价值。
　　花些时间尽快拿出你的价值主张，甚至在你的创意形成之前也这么做，而且不仅要展示你的创意
的真实价值，还要指出如何，以及针对谁推销你的创意。
　　一个价值主张试图向潜在用户展现创新潜在的、量化的收益，以及他们在使用你的创新中可能得
到的收益。
通过向潜在客户证明你关注他们的需求，你就可以启动你整体的或基本的商业开发过程。
你要证明你提供的东西在他们所处的环境下具有很高的价值。
　　价值主张并不只是对你的创意有多经济、见效有多快的简单集合。
它要考虑你的创意的购买、实行以及维持成本，还有它到底能帮助客户节约什么，有什么优势。
要注意一点：价值主张在B2B市场内的作用非常显著。
但如果你处于消费品领域，你就需要进行严谨的调查，了解你的目标顾客会在你的价值上附加什么无
形的东西，比如地位和时尚——甚至是在你的创新之上。
　　更明确地说，要判断新创意的价值，以下四个步骤对任何大小的企业来说都已足够。
　　1.从购买你的创意能够提升企业哪些方面开始，比如生产力、效率、收入、安全、营销时间等；
它们能降低什么，比如成本、员工流动等；以及它们能创建什么，比如新的产品等。
　　2.然后说明如果用金钱来衡量这些提高，能值多少钱，它们能够缩减的时间周期，并给出百分比
或范围。
做到这些，你需要事先了解一般的人力、原料和机器成本。
不过，你当然会经常了解市场，而不会闭门造车，是吗？
　　3.现在你可以向潜在顾客展示他们能如何利用你的创意，而与众不同。
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作者简介
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章节摘录

插图：1.8 筹集资金伊恩·里奇（Ian Ritchie）——这位苏格兰的商业天才向你介绍如何筹集足够的资
金，让你把创意变为真正的公司。
在你有了新颖的创意后，你只剩一件事情需要做了，那就是让它具有商业开发的潜力。
事实上，这也就是建立一家新公司的基础，那么，你接下来究竟应该做些什么呢？
你对于你所处的技术领域了如指掌，谁是主要的研究者，他们的研究正处于什么阶段，你也知道没有
人能获得你所取得的成果。
你说服了你的几个同事加入，与你一起开始新的冒险（但一定要保证至少有一位组员具有商业经验）
。
你甚至相信，你非常有可能超越所有竞争，引入新的产品或服务。
但你所不知道的是：你究竟该如何建立一家公司，并筹集到资金呢？
你该如何开始，租赁办公室、注册公司、设计标识、购买办公用品和创建公司网站？
你如何招聘员工，需要与他们签订合同吗？
你如何寻找并指定会计和律师？
你如何去筹集资金？
你如何让你的公司吸引别人的注意，以及做好所有把创意变为公司的事情？
第一步就是建立社交关系网。
毫无疑问，你一定知道你自己属于哪个科技群体。
现在，你必须让自己进入另一个全新的群体——加人具有商业才能的人中间。
你需要让自己去接近那些成功地创建了科技公司的人。
找到当地的企业家俱乐部，或许附近就有一家。
大家在20世纪90年代末对于“校友聚会”的热情或许已经消散了，但是许多聚会仍然在以其他的名义
在继续举行。
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媒体关注与评论

尽你所能，以最快的速度为客户进行调查和发展，帮助他们确定价格和市场预期。
    ——彼得·怀特(Peter White)，YTKO Cambridge总裁
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编辑推荐

《从创意到赢利》编者把创新组织的实际经历、专家学者和咨询顾问的建议集中到一起，结合成熟可
行的创造、战略、营销、设计、知识产权和财政方面的思想和行为，帮助创新者充分发挥自己的创造
力，为自己的创意找到赢利工具，完成创新循环，并创建一种可持续的赢利模式。
创新的文化要求人们更有想像力，更具创造性，更富激情。
不过，接下来更难的是将承诺变为现实，将理论转化成行动，把创意变为利润。
即便是最优秀的组织，它们也更喜欢发现创意的兴奋和快乐，而不是将之商品化的挑战。
技术上的重大突破和独创的观点只是创新循环的一个阶段而已，要实现价值上的真正突破，就必须为
新的创意找到赢利工具，许多创新者在此止步不前。
《从创意到赢利》内容丰富，讲解通俗易懂，理论联系实际，具有很强的可读性。
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