创业管理复习资料

一、名词解释

题目：1.创业精神:

答案：创业精神：指个人或团队在创建新企业或推动创新过程中所

题目：2.创业机会:

答案：创业机会是指在市场中存在但尚未被充分满足的需求或问题，通过创新性地整合资源、提供产品或服务，能够实现商业价值并带来盈利的可能性。

题目：3.创业融资:

答案：创业融资是指创业者为启动或发展新创企业而从外部获取资金的过程。

简答题

题目：2.创业机会识别的影响因素?

答案：2. 创业机会识别的影响因素包括：创业者个人特质（如警觉性、创造力、先前经验）、社会网络、环境因素（如市场变化、技术进步、政策支持）、资源可得性以及行业结构与竞争状况

题目：3.创业融资难的理论解释

答案：3. 创业融资难的理论解释包括信息不对称理论、信贷配给理论、金融缺口理论和制度理论。信息不对称导致投资者难以评估初创企业的真实价值与风险；信贷配给理论指出银行在风险不确定时倾向于拒绝高风险贷款；金融缺口理论认为中小企业缺乏足够的抵押品和信用记录，难以满足正规金融机构要求；制度理论强调法律、政策和金融体系不完善限制了创业企业的融资渠道。

论述题

题目：商业模式所要解决的核心问题是什么

答案：商业模式所要解决的核心问题是如何创造、传递和获取价值。具体而言，它需要明确企业为谁提供价值（客户细分）、提供什么样的价值（价值主张）、如何触达和服务客户（渠道通路与客户关系）、如何高效地组织资源和活动以实现价值创造（关键业务、核心资源与重要合作伙伴），以及在这一过程中如何构建可持续的盈利机制（收入来源与成本结构）。本质上，商业模式回答的是企业如何在市场竞争中通过系统化的资源配置和价值交换，实现客户满意与自身盈利的双重目标，并确保长期生存与发展的能力。

题目：组建创业团队应该注意什么?

答案：组建创业团队应注意以下几点：首先，明确团队的共同愿景和目标，确保所有成员在发展方向上达成一致，这是凝聚团队的核心基础；其次，注重成员之间的能力互补，包括技术、市场、运营、财务等关键职能，避免角色重叠或关键岗位缺失；第三，重视价值观和文化契合度，性格与理念相近或兼容的成员更容易建立信任、减少内耗；第四，合理设计股权结构与利益分配机制，既要体现贡献差异，又要保障公平，防止后期因利益纠纷影响团队稳定；第五，建立清晰的沟通机制和决策流程，提升协作效率，避免因信息不对称或权责不清导致混乱；第六，优先选择有创业精神、抗压能力强、愿意长期投入的成员，而非仅看短期能力；最后，初期团队规模不宜过大，应以精干高效为原则，在发展中逐步扩充。总之，一个成功的创业团队不仅需要能力匹配，更需要高度的信任、共同的使命和良好的治理机制。

题目：案例分析题

光与色的世界里错位竞争

梅艳玲

我的故事，从错位竞争开始......

2010年，我创立了尚明光电RAYMAXLED，凭借专利产品阿波罗蜡烛灯，我们抢在巨头的前面，把灯泡单面发光的问题解决了，推出了三面发光蜡烛灯。产品的创新解了用户痛点，我们的单品销售额高达1000万。取得这样的成果，对我们这样一个初创企业来说，还是相当不容易的。

还真是应了句俗语:人无千日好，花无百日红。

到了 2013 年，好日子真的没过几天，巨头做了类似产品，零售价几乎和我们的原材料成本相当。再加上作为巨头，在资金、渠道、规模上的优势，导致我们量价齐跌，营业额锐减七成，我们被推到了悬崖边上。雪上加霜的是，眼看没有生意就要抢生意啊,为了留住客户，我们开始了赊销!年底，客户宣布破产，我们的坏账高达300万!听到那个噩耗的一瞬间，我都窒息了。

怎么办?

辛辛苦苦攒十年，一夜回到解放前!欠下亲戚的钱，怎么还?欠下的人情债，怎么还?不是说，越努力越幸运的吗?我一直在想，我这么努力这么勤奋!为什么受伤的总是我?到底我是做错了什么?我明明通过创新赢得了地位，为什么会失败?!我明明抢占了新兴的市场，为什么还会失败?明明比巨头做得更好!为什么还会失败?偶然开车回家的路上，听到了混沌大学讲错位竞争的课，我突然明白了!原来不同，是不同价值网上不同而相同价值网上的不同，只是更好而已!原来我一直在巨头的价值网上，试着做得比巨头更好而己，但价值足够大，利润足够多，巨头只要稍稍发力，我们就能全军覆没。克里斯坦森通过美国磁盘业低端颠覆的案例告诉我们:在巨头的主流价值网中与 巨头直面竞争，成功的概率只有6%，在边缘的价值网中，通过创新战略，成功概率高达37%足足高了6倍!。

错位竞争，我的理解就是就是跟巨头相比，不要试图比巨头做得更好，一定要找出跟巨头不同的一个象限来，这叫做错位竞争。什么意思呢?巨头刚好满足了需求，那我千万不能碰。巨头产品如果性能过剩了， 那我就有低端颠覆的机会，只可惜在LED 的主流行业去颠覆和挑战的各类细分市场太多，群雄角逐中，都看不清鹿死谁手。我不想成为下一只鹿，所以我放弃了。巨头没有满足的需求，这或许就是我的机会。错位不仅仅是市场上的错位，更应该错的是生态位。大有大的难处，小有小的优势。在各自的生态位里，各自欢喜。我宁愿做一只横行的小螃蟹，在自己的一 亩三分地里默默耕耘。想明白了，我首先就做了这个 LED 行业品类地图:我把行业分为通用照明，医学照明农业照明和其他照明。通用照明-一分为家用照明、商业照明、工业照明、景观照明、公用照明，这些 都是市场巨大，但也布满了各大巨头，我不做!医学照明--市场也不小，但需要专业性

太强，我不懂所以不做!农业照明有机会吗?由于有代工经验，所以重点考虑,于是对农业照明做了更细致的拆分，农业照明分为养殖照明和种植照明，养殖没有经验，做不了。种植类由于之前有跟国外客户代工过，相对比较有经验，于是考虑种植照明。种植灯又可以分为B端和C端，但B端有点市场规模的经济类作物种植灯已经被飞利浦等巨头把控了，我们只能在C端这样无人问津的小市场里找好机会。C端又分为花果类照明和多肉照明，其实花果类的市场还是比多肉的大，于是我们尝试给花做照明，结果发现花的种类实在是太多了，需要我们研发N多的光谱，而且更要命的因为花的颜色本来就比较灿烂，使用后效果没有预期那么明显。

这期间应一个美国客户的邀请，研发了针对药用大麻种植的光谱，效果确实非常好,只是这个市场也太小了，国内不能卖，于是果断放弃。接着我们考虑是否做多肉植物灯当时多肉种植的市场痛点是:颜色单一，生长周期慢的问题。于是我们研发出针对促进多肉植物红色素分泌，促进多肉生长的专利配方。产品一推出市场，马上受到多肉爱好者的追捧。其实总结过去选择多肉种植灯，我也是通过对个人园艺灯的花果类种植和多肉类种植进行细化分类后，对产品、资源和自身能力进行了比较，得出的结论，在通用照明这个主流价值网当中，已有巨头占领，多肉灯在边缘价值网的边上没有巨头。

再通过对用户，竞争对手，合作伙伴的生态位，找出错位,推断出多肉种植灯，适合当年的 Raymax切入。同时，通过对当年LED灯的市场规模的分析，通用照明的市场巨大，但巨头环绕，我们吃不到这块肉。我们无法跟巨头们竞争，只能避开。当时全球园艺灯种植市场的规模也就1800万美金，对比巨头们动辄一年几十亿的营业额相比，这个市场小的可怜，但对我们来讲足够了。

当时也考虑那为什么巨头不进园艺种植灯市场呢?通过市场规模和投入和产出的金额考虑，他们刚开始可能看不见，也看不上，但最终是因为我们的结构性成本优势而做不了。我们假设巨头拿到了这个市场100%的市场份额，算一下也只有他们一年应收的0.2%。要知道他们一年的应收折合成人民币将近700亿啊。在中国市场，多肉植灯市场还没有形成规模，于是我们有了时间红利。在巨头面前，我的优势反而被放大了。我们在技术上迭代更快，成本更低，选定了自己切入的方向以后，人就会豁然开朗，所有的精力和资源都向这个方向集中。原来，商业不只主流价值网的苟且，还有诗和远方边缘的田野!最后，我通过对自身行业的层层的细致拆分，在主流价值网边缘的边缘的边缘的边缘上，找到了自己的边缘价

目前取得的成果，自 2017年到现在，销售额保持增长，在线上的零售的市场占有值网上的错位!率已经达到60%。

阅读上面的案例，请结合所学的创业管理知识，分析案例最终成功的原因。

答案内容要详细点

答案：案例最终成功的原因在于精准实施了“错位竞争”战略，具体体现在以下几个方面：

1. 识别并避开主流价值网：创始人意识到在通用照明等巨头主导的主流市场中与其正面竞争无异于以卵击石。因此果断放弃与飞利浦、欧司朗等国际巨头在性能、规模、渠道上的直接对抗，转而寻找被忽视的边缘细分市场。

2. 聚焦边缘价值网中的高潜力细分领域：通过对LED照明行业进行系统性拆解（通用照明→农业照明→种植照明→C端→多肉植物灯），层层细化，最终锁定“多肉植物种植灯”这一小众但存在真实用户痛点的细分市场。该市场虽小，却未被巨头关注，具备“看不见、看不上、做不了”的典型边缘特征。

3. 基于用户痛点进行产品创新：针对多肉植物颜色单一、生长缓慢等核心问题，开发出能促进红色素分泌和加速生长的专用光谱专利产品，有效解决用户需求，形成差异化竞争优势。

4. 发挥小企业的结构性优势：相比巨头，尚明光电具备快速迭代、灵活响应、成本控制强、专注单一品类等优势。在小市场规模下，这些优势得以最大化，而巨头因组织惯性、投入产出比低等原因难以复制。

5. 构建专属生态位，实现可持续增长：通过聚焦C端多肉爱好者群体，建立品牌认知与用户粘性，在线上零售渠道深耕细作，逐步占据60%的市场份额，形成稳固的生态位壁垒，避免再次陷入价格战或同质化竞争。

6. 战略定力与资源聚焦：在经历重大挫折后，创始人没有盲目扩张或重回红海市场，而是坚定执行错位战略，将有限资源集中于选定赛道，实现从“更好”到“不同”的战略跃迁。

