


尽管面临着这些挑战，

但成功的机会仍在，因为 
SMB 拥有大型竞争对手所

不具备的优势。小型公司可

以更快速地采用新技术。它

们不存在大型企业固有的进

入壁垒，即绝对规模。大型

企业不能轻松地在整个企业

中部署软件。 

让所有人都使用新的软

件系统和提供培训，也会给

大型公司带来各种挑战。与

具有 5,000 名设计工程师的

大型航空航天制造商相比，

在中型公司中部署软件要轻

松得多。

SMB 在如今严峻的经济

形势下可能经营得很顺利，因为它们比大型企业更

灵活。具有稳固策略的小型公司可以比大型公司更

迅速地适应变化。组织结构完善的汽车业供应商可

以轻松地转向为航空航天公司开发产品。这种发现

并迅速适应新市场的能力是 SMB 的一大利器。
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通常，为了取得更大的成功，SMB 必须提升自身

价值及其产品和服务的经济价值。显然，所有公

司都想最大限度地增加收入和降低成本，但每家

公司采用的方法都不同。公司可以通过资本支出

或投资于新软件来增加其企业价值。

对于制造业公司而言，事实证明产品开发可

以成为重要的差别因素。例如，在离心泵和液体

处理系统的设计和生产领域处于全球领先地位的 
SPP Pumps 公司，依靠产品开发从其产品中获取

最大的价值。SPP Pumps 不仅提供非常独特的专

业产品，而且还提供关联的文档，包括绘图、非

破坏性试验的结果和客户测试的结果。该公司在

一定程度上实现了非常宝贵的价值定价，因为它

不仅提供实物产品，而且还提供关联的文档。产

品开发使 SPP Pumps 能够在拥挤的市场中做到

与众不同，而且对于公司的成功而言功不可没。 

那么，小型公司究竟如何通过利用产品开发

过程来提升自身价值？由于各公司所属的行业、

其产品和能力不尽相同，因此，以下蓝图大致描

绘了几个力求实现的价值机会或目标。这些价值

机会受到归入到“发展”和“盈利能力”这两个

主导因素之一中。换言之，公司会根据其战略决

定扩大规模还是提高盈利能力。一旦作出此决策，

公司就能相应地确定目标的优先次序。

发展目标包括创造以客户为中心的产品。这

意味着公司必须能够了解客户的要求，然后以比

竞争对手更快的速度，将客户的要求融入产品中。

另一个发展目标是提高满足需求的能力。

SMB 具备一种优势，即随时正确地满足客户的需

求。这意味着需要建立灵活的产品开发环境，在

此环境中可以快速修改产品，以满足新的要求和

需求。而开发新市场的目标也有助于公司的发展。

合适的产品可以触发全新的市场板块和增加经济

活动。

就盈利能力而言，SMB 可以将降低生命周期

成本作为目标。例如，可以通过遵循经过验证的

业务改进计划（如提高设计的重复使用率）来减

少制造时间和成本。

提高盈利能力的另一种方式是降低产品成本。

有效的产品开发使公司可以利用多种备选方案来

降低成本，例如放宽限制或使用更少的材料。 

公司可以同时推动发展和盈利能力的另一种

方式是，在设计上实现价格增值。通过了解市场

需求，公司可以从其产品中获取最大的价值。改

善的产品开发可帮助开发出很有吸引力且满足客

户需求的产品组合，并可让公司从其独特的产品

中获取很高的收益。 

以下对我们整个蓝图进行了总结。下面几章

将继续讨论 SMB 公司的产品开发目标或价值机

会，并深入介绍和定义关键业务计划。此外，还

将说明如何将这些计划与特定的目标联系在一起，

这些目标旨在改善产品开发活动和最大程度地增

加业务价值。通过掌握这些信息，SMB 可以改善

其产品开发过程。成功的关键在于利用快速变更

和改善的能力，同时最大程度减小遵循非最佳的

改善途径的风险。通过进行基本的和持续生效的

改进，SMB 可以提高它们在市场中的地位，从而

使它们变得更敏捷、在市场中生存更长时间，并

能比竞争对手赢得更多业务。 

一旦公司确定了目标的优先次序，接下来就是选择一个或两个将帮助其达成目标的业务计划。后面两

章将详细讨论这些概念。

成功的蓝图

如何改善产品开发活动以增加价值

发展 盈利能力

目标 
（价值机会）

创造以客户为中心的产品 降低生命周期成本

目标 
（价值机会）

提高满足需求的能力 降低产品成本

开发和定义新市场

设计上实现价格增值

关键业务计划

★ 提高设计的重复使用率 ★ 减少废品 ★

★ 改善协作 ★ 提高虚拟原型的使用量 ★

3     SMB：成功的蓝图 SMB：成功的蓝图     4


