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不确定环境下的企业突破转型：山东 

开创集团的故事 

路江涌、贾韵航 

 

案例摘要：在中国社会经济转型的过程中，越来越多的创业者迈入新的领域，但同时也面临

着复杂的营商环境。企业创立之后，如何选择成长、扩张、转型的路径，是每一位企业家都

关心的议题。本案例采用第一手资料，分三个阶段描述（A1）山东开创集团建立开创云项目

的初衷及转型路径；（A2）开创云在成长阶段采取的扩张方案及其实施效果；（A3）开创云

在“爬山虎模式”上的突破和壁垒。建议将本案例用于企业社会责任、非市场环境、战略管

理和项目管理等课程的教学，帮助学员了解企业的战略管理和路径选择等问题。 

关键词：共演战略、爬山虎模式、创新创业 

 

商业世界风云变幻，营商环境纷繁复杂，越来越多的企业并

没有做错什么，但依然快速地衰落。在不确定的和不连续的环境

中，如何捕捉确定性？如何追寻连续性？企业如何创业、成长、

扩张、转型？山东开创集团的发展及转型是一个企业在不确定性

中寻找确定性，在不连续性中寻找连续性的典型案例。 

 

一．开创云的精益创业阶段 1 

开创集团由周伯虎于 2003年创立。2003 年，互联网行业在中

国经济中仍然是一个“另类”，这里没有管制，没有禁区，没有

秩序，对国内生产总值的贡献也微不足道。但在这年，互联网行

业突然冒出一个年轻的“中国首富”，他就是创立网易的丁磊。

2002 年，网易成为纳斯达克 3600 多家上市公司中表现最优异的

股票，2003年 10月，网易股价升至高点，丁磊的纸面财富超过了

50亿人民币，丁磊从 50万元初创网易到攀上首富宝座不过短短 6
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年。这也让中国年轻的创业者看到了互联网行业发展的巨大机会。于是，就在这年，已经成

为企业主管的周伯虎选择辞职下海，在一间不足十平方米的小屋子里开始了他的互联网创

业梦。 

开创集团创立时，山东的企业对互联网这一新生事物并不了解。尽管周伯虎凭借市场调

研认识到，互联网营销在山东尚无人开发，但极力推荐后有回音的客户寥寥无几，业务非常

难开展。恰逢此时，“非典”的爆发让依靠着传统模式拓展市场的实体企业面临着巨大的冲

击，也给开创带来了新的机遇，周伯虎和他的团队在困难时期帮助许多企业借助互联网寻找

客户。短短一年，开创凭着出色营销效果转化率在互联网领域异军突起，成为山东企业互联

网营销的不二选择。 

可以看出，开创集团的基本战略逻辑是：聚焦山东本地中小企业对流量和获客的强需求

（用户），针对这些用户需求推出网络营销和推广业务（产品），依靠周伯虎等创始团队的

销售能力、管理能力和产品能力，建立起支持产品运营和用户服务的组织架构（组织），借

助特殊时期的强需求逐步获得企业的认可，从而在互联网营销的创业市场上获得一席之地

（市场）。这些特点符合创业阶段企业战略主要特点：用户量小，组织扁平，产品未定型，

市场环境对企业影响大。企业在创业阶段的死亡率很高，只有为未来的发展打好基础，才能

跨越企业成长路上的鸿沟。 

2003 年 11 月，周伯虎选择成为当时搜索引擎领域的明星公司——百度的济南地区总

代，从此拉开了开创集团迅猛发展的春天。与百度的合作让开创集团的发展从“坐着牛车”

一下子“换乘了高铁”。李彦宏推出的“搜索引擎竞价排名”将目标对准广大的中小企业，

它们只需要付出几百元的推广预付金，就能让自己的网页更容易被搜索到，这种介乎于点击

广告和电子商务之间的服务让百度一下子撞开了盈利的大门，也给开创集团带来山东本地

海量的种子客户和盈利。2000 年-2010 年，可以说是百度的黄金十年。2004 年，百度收购

了当时流量最大的导航网站—hao123，2010 年谷歌退出中国前夕，百度占到了中文搜索 76%

的市场份额。“大树底下好乘凉”，开创集团凭借百度带来的流量，成长为山东最大的互联

网营销企业。 

2012年以前，百度都是风光无限的，它抢占了互联网的流量入口，围绕搜索建立了“护

城河”。不过，移动互联网的爆发，分散了搜索这个唯一的入口，移动端给做社交和电商的

腾讯、阿里创造了属于他们的流量入口，搜索引擎在新的场景下变得可有可无。对于开创集

团而言，互联网营销的业务模式已经足够成熟，但在新的市场格局之下，开创集团想要继续

发展，就不能只靠一条腿走路，将企业的生命线依托在百度的发展之上。 

随着中国互联网行业的迅猛发展，企业对于云计算、大数据等互联网技术的需求日趋旺

盛。2010年，周伯虎广纳英才，建立了以云计算和大数据为核心技术的开创云事业部， 并

搭建了开创大数据云计算中心。2015 年，大众创业、万众创新成为时代的热词。开创集团
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围绕大众创业、万众创新进行转型，内部孵化“开创云”品牌，扶持大学生创业、内部员工

创业、推动传统行业转型升级。 

开创集团的转型围绕三个层面展开：第一，打造互联网创客空间等创业创新平台，在这

个平台上，为大学生提供场地、项目、资金等，推一把、扶一程，为大学生打开创业创新之

门，开辟各展其能的广阔天地。第二，打造新型创业平台，让员工成为平台上的创业者，从

而形成市场主导、风投参与、企业孵化的创业生态系统。开创集团的所有资源为员工所用，

把员工的创新、创造的热情激发出来，培养更多的企业家。第三，打造互联网赋能传统企业

的平台，助力中小企业数字化转型。 

在创业阶段，企业好比猴子，适应式战略是比较适合的战略思路。创业初期，企业面临

不确定的未来发展方向和不连续的发展路径，创业者不知道往哪个方向发展有前途，也不清

楚如何达到这个目标。这种情况下，对于创业者而言，最合适的做法是多尝试、及时调整。

从开创集团内部孵化的开创云，刚成立时选择的业务方向采取的就是适应式战略。 

企业战略要充分考虑用户、组织、产品、市场四个要素，在企业不同的发展阶段，战略

关注的要点、具体内容也随企业发展而变化。创业阶段的企业用户是天使用户，也就是企业

发展整个生命周期中最早使用和认可企业产品的用户。对于开创云而言，天使用户大多是开

创集团百度业务的核心用户。天使用户之所以重要，不仅仅是因为天使用户能吸引其他用户。

天使用户还可以通过帮助开创云抓住爽痛点需求，帮助创始人把握创业方向，帮助创业企业

聚焦 MVP功能，以及帮助创业企业获得创新性技术等四个机制影响创业企业的发展。 

创业者在选择创业方向，确定要做的产品和服务之前，要问一个问题：用户为何会买账？

创业者可以把眼光聚焦于减轻用户痛苦，在用户感到痛苦的地方找到切入点，也可以把眼光

投向为用户创造快乐。小微企业在发展的不同阶段，需要不同的互联网基础服务。如果这些

服务由不同的外包服务商完成，不仅服务的效率和质量难以保证，而且难以帮助企业形成独

特的竞争优势，这也是开创云用户的主要痛点需求。开创云致力于云计算和应用服务领域，

为企业提供涵盖全域建站、全域商城、APP定制、智慧营销、云上行业解决方案等全生命周

期一站式服务。爽痛点需求之所以重要，不仅仅是只有在产品抓住用户的爽痛点时用户才会

买单，而且爽痛点需求还能帮助创业企业与竞品区分开来，帮助创业企业集中组织力量办大

事，帮助企业实现产品的单点突破，并帮助企业在混沌市场中找到未来发展方向。 

创始人是企业的第一发起人或创办人。对于开创云而言，其创始人就是周伯虎。创始人

对于在精益创业阶段的企业有决定性的作用。创业企业能否抓住爽痛点需求，能否以保持初

始团队和组织的高效运营，能否在混沌市场中开天辟地，能否实现单点突破等，都取决于创

始人的战略和战术能力。 

创始合伙人在创业企业中发挥作用的机制至少有四种：1、和创始人形成能力互补；2、

帮助创业企业达成和竞品差异化的定位；3、为创业企业获得创新性技术；4、帮助创业企业


	265.【案例正文】不确定环境下的企业突破转型：山东开创集团的故事



