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指南简介
本指南旨在帮助研究人员、发明人、企业家和中小微型企业获得和利用公共领域的技术和商业信息
与知识，促进开发本国的创新产品和服务。属于公有领域意味着信息、知识或技术不是专有的，任何
人都可以无偿获得。本指南着重探讨专利文件中公开的信息和技术。专利文件是指已公布的专利和
专利申请，外加其他未决及已授予专利的可公开查阅的官方信息，如可通过专利局或法院获得的信
息。发明和创新成为产品和（或）服务的过程称为新产品开发（NPD）。新产品开发是一个规范且定义
明确的过程，包括一组任务、步骤和决策门，组织或个人用其将萌芽创意转化成可销售的产品和服务。

术语提示

本指南中“公有领域信息”和“公有领域中的信息”可互换使用。“公有领域知识”和“公有领域中的知识”
也是这样。

1.	 指南的框架

本指南的总体内容基于对公有领域中可用的发明信息的运用，重点是专利文件中公开的发明。公有领
域是不属于非政府方所有（专有）的一切事物的领域。数据、诀窍、技术、信息、知识和土地都是可能
属于公有领域的事物的例子。专利文件中公开的有关发明的信息和知识可公开获取。然而，仅仅因为
专利文件中的信息或知识可公开获取，并不意味着人们可以无偿使用它们。专利赋予其所有者以权利，
以换取他们公开其专利文件中的信息。这些权利涉及所公开发明的制造、使用和销售。

本指南将目前或有潜力在商业市场上出售的商品和（或）服务称为“产品”。因此，本指南的重点是关于
对新产品开发有用的技术和发明的公有领域信息和知识。
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已公布的专利和专利申请书中的信息和知识，外加其他公有领域知识，均可用来帮助构思、完善和	
（或）正式确立产品概念，保护产品创意和绘制其实现商业可行性的路线图。

↓ ↓
运用专利中的公有领域知识来将产品和（或）服
务的特征和功能概念化

把专利和非专利文献中的公有领域知识用于新产
品开发过程

可以运用专利和专利申请中公开的公有领域知
识来审视加入产品的特征和功能，实现产品和 

（或）服务的概念化。

从产品创意开始的发明人或创新人可以运用公有
领域信息和知识来达到以下目的：

描述类似技术的专利和非专利文献公开的有用商业
信息，可以为新产品开发过程提供支持。

持有已正式确立的新产品和（或）服务概念的发明
人或创新人可以寻求运用公有领域中的专利信息和
知识来达到以下目的：

–– 利用与其产品和（或）服务概念相似的专利文
件中公开的发明知识加深对其产品或服务概
念的认识。

–– 利用不受本国或他国的可实施专利保护的技
术和发明知识。
·· 根据专利申请提交日期和其司法管辖区专

利法律法规中规定的保护期限所示，预计
可实施专利中公开的发明在何时或何地可
供使用。

·· 发现在专利的“参考文献”部分中公开的其
他专利，这些专利不属于同一使用领域，但
可以帮助了解有关其技术的平行申请。

·· 用专利统计和专利家族来帮助评估可能直
接影响其产品的技术的用途。

·· 帮助从专利或专利申请或其他专利文件的 
“发明的背景”部分中公开的最终用户、目
标市场等方面确定正在被概念化的产品和 

（或）服务的潜在可行性。

–– 通过审阅类似既有产品/服务的专利组合，帮助
估计其概念的商业可行性和价值。

–– 通过检索类似产品/服务的专利、专利申请或研
究报告，确定产品和（或）服务对某个地区来说
是否新颖。

–– 避免侵犯可实施专利，避免后续的限制性法律
诉讼。

–– 利用有互补性产品/服务的竞争对手已公开的创
新活动，开展技术情报工作。

–– 通过考查相关技术的专利和专利申请中的发明
人和（或）受让人，发现经验丰富人员，作为可
雇用的人。

–– 研究含有类似技术的有关专利的申请办理史以
获取有用信息，用于申办自己的专利。

–– 通过确定相关专利技术或专利审批中技术的所
有人，寻求许可、合伙、合并或收购。

–– 通过考查与可替代产品和（或）服务相关的专利
活动收集竞争情报。

–– 通过考查他人的专利活动，发现开创技术领域
新市场机会的新趋势。

–– 通过围绕现有专利进行的各种专利活动来创造
创新和市场机会。

本指南划分为三个不同的模块，审视和探讨公有领域发明信息的适用性。这三个模块是：
 

模块一 审查随地域和时间变化而变化的公有领域，重点是：（1）发展中国家和最不发
达国家的公有领域；（2）专利和公有领域之间的关系。

模块二 探索专利中的公有领域知识，了解专利与其他知识产权权利之间的关系，运用所
获得的洞见来寻找机会利用现有发明和公有领域知识来促进商业成功。

模块三 在产品开发过程中利用和整合公有领域知识，这一过程包括从创意构想到其分
析、设计、测试和投放市场以及为持续改进而进行后续分析。
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2.	 使用本指南时需要考虑的因素

谁应使用本指南: 本指南适用于研究人员、发明人、企业家、技术转让人员和公司、非营利和政府研
究计划管理人员以及产品开发人员。它对世界各地的产权组织技术和创新支持中心（TISC）的用户
特别有用。

TISC的工作人员可能会参与协助发展中国家和最不发达国家的客户寻求指导，以发展其发明创意。产
权组织在这些国家设立TISC，向发明人/创新人（客户）提供来自专利及非专利资源的相关技术信息
以及服务，以发展和管理其发明创造工作。

假定所有读者对知识产权及其在商业环境中的适用性都有所了解，并具备管理工具方面的基本应用
知识。

何时应使用本指南: 当发明人/创新人为将新颖的产品或服务推向市场而寻求获得建议/知识时，可以
使用本指南。

应如何使用本指南: 本指南应当用于探讨公有领域信息和知识如何促进和改进新产品和（或）服务
的发明与创新。此外，还应将本指南作为一种资源，协助客户对未经测试的新发明走完产品开发过程，
利用和（或）整合从专利文件以及公有领域的其他文献获得的知识。本指南是产权组织出版物《发现
公有领域的发明：发明人和企业家指南》（2020年）的配套出版物。这两部指南所载的内容互为补充，
建议学习该配套文献。

3.	 指南的目的

对在发展中国家和（或）最不发达国家运营的企业来说，专利文件中公开的许多信息均属于公有领域，
因此可以无偿使用。本指南介绍如何运用专利文件中公开的信息并（或）将其融入新产品，如何加强
新产品开发过程。有了本指南，公有领域中的知识的受益人可以采用有用的技能、程序和体制框架。

术语提示

在本指南中，专利中的“公有领域知识”一词等同于产权组织出版物《发现公有领域的发明：发明人和
企业家指南》（2020年）中使用的“公有领域发明”一词。

本指南旨在帮助读者高效地将公有领域信息和知识融入到产品设计和开发过程中。将公有领域知识和本
指南中详细阐明的构想结合起来使用，可以帮助读者和其客户作出更明智的管理决策。这样做将利用时
间和金钱投入进行产品和服务改进，为发明人和企业家的产品和服务增值，同时又最大限度地减少侵犯
他人知识产权权利的风险。关于发现公有领域知识以及相关概念和方法方面的更多信息，见产权组织的
配套出版物《发现公有领域的发明：发明人和企业家指南》（2020年）。

本指南简单定义了“公有领域”一词及其与专利文献的关系。它还确定了无偿提供的一些信息资源以
及如何将其用于创意商业化、发明和新服务和（或）产品提供。本指南旨在充当探索可公开获取的专
利文献信息域的一个可靠起点。

总之，本指南旨在使读者具备许多有关专利相关资源的知识，帮助就发明及其未来的市场潜力作出
适当决策。
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4.	 指南的范围

本指南着重探讨专利文件和公有领域其他文献所载的信息的使用问题。它采取侧重过程的通用方法，
用逻辑、流程图和附加说明的图表来帮助读者利用专利和非专利文献中所载的公有领域知识。模块一、 
二和三的主要内容都是基于这种侧重过程的方法。这些部分是为发明人、企业家、创新者等编写的，他
们将获益于在产品开发的各个阶段利用公有领域知识来保护他们的创意，并且（或者）应用这些知识
来促进成功的商业化。背景介绍和（或）教学示例最初由发展中国家和最不发达国家的创新者撰写（模
块三），它们探讨如何在产品开发决策中运用和融合公有领域信息。

读者可能对某个创新产品有想法，并想将这一想法正式确定下来，但是不清楚需要做什么。公有领域
的资源应有助于考虑可能对在市场上推进发明有用的技术。本指南将协助确定一些现有的技术资源，
确定可以作为公有领域知识使用并融入到产品概念和开发计划的创新技术。模块三载有一些可能有
用的关键创意，称为“有用提示”。现将所讨论的专题简单概括如下：

–– 公有领域和专利，涉及地域和时间，在模块一中介绍。进一步讨论包括专利和公有领域之间的关系
以及发展中国家和最不发达国家公有领域的特征。

–– 关于专利文件中公开的发明的公有领域知识，在模块二中探讨。它以US 9,715,257 B2号专利为
例，说明如何识别专利出版物的有用信息。该模块还着重介绍有关专利保护和其他知识产权权利
的范围以及它们可能包含或可能不包含的公有领域知识。

–– 公有领域知识在产品开发过程中的运用，在模块三中详细讨论。该模块探索本指南的大多数关键概
念，并提供教学示例，以帮助阐明关键概念及其应用方式。这些教学示例提供的方案，有真实的，也
有虚构的，其中个人和公司面临的市场挑战通过决策程序得到解决。它们包括基于以下情况的示例：
·· 津巴布韦的一位发明人，他独特的烹饪发明帮助成千上万的非洲人节省了时间和金钱（教学示

例5和6）；
·· 一家小型软件开发公司，它在进入国际市场时遇到了挑战（教学示例7）；
·· 一位发明人，它通过满足摩洛哥当地农民的需求将一项创新技术转化成商业上可行的产品（教

学示例8）；
·· 一家小型机械制造商，它在国际市场上开展业务，并在知识产权方面遇到了挑战（教学示例13）。

5.	指南的局限

本指南既非正式的也非全面的产品开发介绍。它是关于如何在产品开发过程中运用公有领域信息和知
识来改善决策的发明人指南。本指南可能对从事产品开发以追求增加收入和（或）提高利润的发明人和
企业家（包括微型、中小型企业）有用。它可能对从事知识和技术转让的公共机构也有用。1 

本指南不是知识产权法的法律指南。尽管存在共同点，但每个司法管辖区的知识产权法都是独一无二
的，而像本指南这样的一般性介绍指南无法将它们全部涵盖。此外，本指南虽然简要讨论了专利策略
制订问题，却无意用作制定专利策略的指南。确切地说，本指南只是介绍可供公众使用的各种资源。

本指南承认，在许多国家，专利局没有容易通过数字平台查阅的专利文件档案。各地区获取指南中提
到的资源的机会不平等。可以通过互联网访问的数据库在无法上网或网络不可靠的地区可能没有用。

虽然获取电子资源的机会可能受到地域限制，但本指南可以帮助读者区分和（或）选择客户可能可以获
取的公有领域知识资源。本指南并非涵盖公有领域的一切事物的全面说明。它旨在作为补充，以增强
对公有领域信息知识的潜力和限制的了解，这有助于确定和评价一个公司或项目内部的技术能力，也
有助于进行产品开发。TISC、技术转让人和其他服务提供者应与寻求其支持和指导的发明人、创新者
和管理者分享通过本指南获得的知识。
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模块一 	
界定公有领域及其	
与专利的关系

本模块首先明确公有领域由什么构成，然后进一步说明
这一定义的局限。例如，一个国家的公有领域可能与另一
个国家的公有领域不同。本模块还探讨公有领域与专利
的关系。其中包括公有领域的一些关键特征和可以被视
为“无偿使用”的方面。2  如前所述，指南重点探讨发展
中国家和最不发达国家的企业对公有领域中的专利信息
的运用问题。

学习要点

完成本模块后，读者应了解：
–– 如何根据具体的地理区域和时间来界定公有领域，意
在阐明什么属于公有领域的范畴。

–– 专利和公有领域之间的关系。
–– 当地不受专利保护的发明如何可能属于本国的公有
领域。
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1.	 了解公有领域的信息和知识，	
因其涉及到新产品开发

1.1	公有领域是一个地域和时间函数3 

根据Conley等人，1883年至2011年期间，全球共提交1.47亿件专利申请，
获得授权的专利超过8,200万件。4  此外，自1883年以来提交和寻求获
得批准的专利申请中大约有95％已进入公有领域。该研究的作者提出了

一个模型，将公有领域比作“可无偿访问的信息域”。

他们用以下公式来定义关于知识产权权利的公有领域：

公有领域（g,t）= U – P – C – M – ID – O + S

其中：
g = 地域
t = 时间
U = 已知的、可以无偿访问的信息域
P = 专利权
C = 版权
M = 商标权
ID = 外观设计权
O = 其他权利（如地理标志、植物育种者权利、掩膜作品、实用新型、数
据库、明确的传统知识）
S = 以前的秘密信息，它们因不再是专有信息和不再受保护而可以为人
所知，但尚不能无偿获取（例如，参考出版物中的信息不是专有信息，但
因杂志尚未将其公布而尚不能无偿获取）。

图1摘自《专利和公有领域研究》（第二部分）（见附件），它说明专利制
度与公有领域有交集的地方。可以看出，“私有核心”构成了活跃的、因
此可强制执行的专利权。该研究的作者将该领域定义为“私有专利权领
域的核心”。围绕私有核心的环形区域被标识为“潜在争议领域”。在该
领域中，可能会注册或授予专利权，但由于法律上模糊不清，专利权可能
可以也可能不可以强制执行。实用新型最有可能在“潜在争议领域”存在。
在潜在争议领域以外的其他地方的是已转入公有领域的专利。这些专利
已经到期、被抛弃、被取消和/或法律上被取消。私有核心和潜在争议领
域之外的知识资产是特定时间特定地区的公有领域的一部分，可以在该
特定地理区域内使用。

这种从所有已知私有知识产权方面对公有领域作出的定义考虑到了具体
地域和时间因素，有助于澄清任何国家或地区（g）任何时间点（t）上公有
领域的构成内涵。源源不断的专利申请充实了可公开获取的信息域，最终
将进入专利申请国的公有领域。可在各主权国家适用以这种方式定义的
公有领域，以全面了解公有领域的范围，从而全面了解在发展企业时可以
或不可以无偿使用的所有各种形式的数据、信息和知识。

术语提示

––地理标志是授予来源于特定地理区域并
具有“本质上归因于”该区域的明显特征
的产品的合法权利。
––植物育种者权利也称为“植物品种权”， 
是符合《国际植物新品种保护联盟公
约》的知识产权。它们授予植物新品种
的育种者，允许这种知识产权的所有人
禁止他人生产和繁殖“受保护品种”。
––掩膜作品权利/集成电路布图设计（拓
扑图）权利是授予集成电路领域原创作
品的知识产权权利。
––实用新型也称为“小专利”，是相较于传
统专利权而言的一种权利。它们为发明
人提供期限较短的保护，专利申请要求
也没有那么严格。
––明确的传统知识是文化特点鲜明的技术
诀窍，它们在土著社区内得到发展、保护
并代代相传。
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图1: 知识产权与公有领域5 

2.	 专利与公有领域之间的关系

产权组织出版物《专利和公有领域研究》探讨了专利与公
有领域之间的关系。6  根据该项研究，虽然没有国际专利
法方面的“公有领域”的正式定义，但可以理解为这是一种
易于获取的、包罗无遗的信息汇编。公有领域数据、信息和
知识不归任何人所有。体现公有领域的这种实例包括通过
网络、数据库、出版物和文学作品向公众公开的信息，其
使用或复制不受任何知识产权制度的限制，因此可以供
通过互联网、图书馆、基于订阅的数据库或其他手段访问
的人员无偿使用。

本指南重点探讨公有领域的发明的运用问题。这些发明
通常在专利文件中公开。在新产品开发中可以无偿使用
它们，条件是发明未被另一项可实施专利所覆盖，且审查
中的专利因其专利寿命终结而已经到期，因未能定期支付
维护费而被抛弃，因国家专利局的决定而被撤销，因法院
命令或因未在特定相关司法管辖区申请专利而宣告无效。

3.	 发展中国家和最不发达国家的	
公有领域

如上所述，公有领域是一份个人（如发明家、企业家、科学
家、学者、管理人员、营销人员、艺术家或工程师）可无偿
使用的数据、信息和知识汇编，具体取决于个人想何时、何
地以及如何使用它。对于在已公布的专利文件中公开的发
明，如果发展中国家和最不发达国家当地不存在专利活动，
或专利活动太少，无法形成知识产权权利，则那里的居民
可以无偿使用其中的大部分知识。换言之，在没有当地知
识产权权利的地方，只要发明仅在不存在任何知识产权权
利的该特定司法管辖区内实施，另一个国家授予何种知识
产权权利则无关紧要。

产权组织报告称，2018年全球有效专利总数为1,400万
件。7  美利坚合众国持有有效专利中的大多数专利（310
万件），中国紧随其后（报告了240万件有效专利）。8 事
实上，列表中排在前10名的专利局均来自经济发达国家。
下图2显示的是2018年前10名专利局及其有效专利数量。

值得强调的是，发达经济体的可实施专利未必会受到发
展中国家和最不发达国家司法管辖区保护。例如，除非有
重大的经济理由，否则美国专商局授予的专利通常不会
在尼日利亚申请保护。因此，在任何特定时间，发达地区
的可实施专利成为发展中国家和最不发达国家公有领域

一部分的可能性更大。

通过了解公有领域的构成及其限制，读者可以找到合法
调动和利用公有领域中的发明和知识来帮助客户发展业
务的机会。在存在基于专利权的限制时，相关文件中的
信息仍然可以显示有机会开展合作以及获得使用所需技
术许可。

公有领域
包括：

被抛弃申请
被撤销专利

异议成立的专利
被抛弃专利
到期专利

潜在争议区

可强制执行的专利权
(“私有核心”）
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图2：2018年有效专利数量排在前10名的专利局9 

要点回顾

公有领域的数据、信息和知识不归任何人所有。

转入公有领域的专利是已经过期、被抛弃、被撤销和/或
法律上被撤销的专利。

专利受地域和时间限制；因此，可在一国可实施的专利
可能在另一个国家中却不可实施，这意味着它所包含的
数据、信息和知识可能在一些国家属于公有领域，在另
一些国家却不属于公有领域。 
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模块二 	
找到利用发明和公
有领域知识的机会

本模块界定公开的（如专利中公开的）公有领域知识在把
握机会开发产品并将产品推向市场方面的作用。专利文件
是对技术的具体、细致的解释，教导“本领域普通技术”人
员如何实施发明。一经授予，专利即成为一项知识产权权
利，不准他人在专利授予国实施发明。在许多情况下，商
业经济考量意味着在某些发展中国家和最不发达国家不
寻求专利。因此，在这种情况下，在这些国家，专利文件中
公开的许多知识属于公有领域，可无偿使用。

专利文件中体现的公有领域知识至少具有两项功能：
–– 显示只要在目标国家或市场区域未获得专利就可以使
用的技术、产品和服务或产品的特征和功能。

–– 收集商业信息。

虽然专利中的信息可能属于公有领域，但可以如何利用
则由专利法及其他知识产权法决定。只有在无相关知识
产权权利覆盖专利中公开发明的制造、使用、销售等的
情况下，才能如愿地利用公有领域的信息。某项专利在
特定司法管辖区内授予，以换取向公众公开其发明信息，
那么根据该司法管辖区的法律，该项专利就赋予发明所
有人一定年限的特定知识产权权利。我们在本模块举例
说明该原则。除专利外，其他形式的知识产权也可能包
含有用和可利用的信息。这里引入了独特卖点（USP）概
念，通过原创故事和营销说明（版权）来展现专利的功能
效益如何影响商标和服务商标的品牌含义。
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1.	 发明与专利之间的关系

专利一词来自拉丁语patere，其字面意思是“打开”。专利是一种独特
的知识产权。它们向公众公开发明，说明针对技术问题或挑战提出的
新颖的、已建设性地付诸实施的创造性解决方案。这意味着，本发明
领域的技术人员在阅读专利后，就能够复制该项发明。已公布的专利
和专利申请是有关各方的重要学习工具，通常也是新技术信息的初始
来源。专利和（或）工业品外观设计权利为发明人、设计师和艺术家创
造奖励，激励他们：10 

–– 进行新的发明和提高技术、方法、产品、产品组合等的性能。
–– 尽早向公众公开其发明。
–– 寻求风险资本投资以使发明商业化，利用知识产权提供的垄断地位。
–– 进行“创新”或发明，以规避他人持有的现有专利提供的知识产 
权保护。

可以将发明定义为解决技术问题或做以前没人做过的事情的新方法。
发明通常会带来新产品、新设备、新方法或改进产品或方法。开发这
样的“解决方案”通常需要投入技能、时间和资金。如科学期刊、商业
杂志、新闻文章和其他来源所报告的那样，人类在不断地研究和发明。
在大多数情况下，此类信息可向公众提供。但是，如本指南模块一所述，
各地理区域运用公有领域知识的能力可能会有差异。

尽管可以以多种形式提供有关发明的知识，但专利文件很重要，因为它
全面系统地公开发明的细节，并可以产生对发明的合法权利。有发明想
法的发明人可以通过提交专利申请来寻求对其发明的保护。专利制度凭
借其法律后果，通过在专利权所涵盖的州、国家或地区授予独占权，激励
任何人将其发明商业化。一项注册专利，即使被宣告无效或者虽然为专
利所有人所抛弃，其使用也只有在合法授予的专利期限届满后才进入专
利授予国的公有领域。一旦成为可公开获取信息域的一部分，专利文件就
会丰富有关科学、技术、创新和相关发明知识的信息域。

虽然可以在专利数据库中查阅专利文件及专利文件中公开的知识，但一
旦授予了专利，其所有人便拥有合法权利，可以禁止所有其他人在授予
专利和专利有效的国家制造、使用或销售所要求保护的发明。

2.	 专利保护的地域范围

一般而言，专利保护仅限于正式授予专利的国家或地区。因此，专利保
护的范围主要限于专利业已颁发并可实施的国家。在没有就同一发明
授予专利的所有其他国家或地区，任何人都可以无偿使用和（或）实施
专利中公开的发明。

例如，向美国专商局提交的专利申请，如果专利颁发，则授予专利所有
人禁止其他任何人在美利坚合众国地理领土范围内制造、使用或销售
专利发明的权利。此外，它还将禁止其他人将用授予专利中公开的方法
制造的任何产品进口到美国领土。从这个意义上说，专利权是消极权
利，是排除他人的权利，实际上就是意味着只要专利权处于可强制执
行状态，专利所有人就对专利客体拥有垄断权。专利期满后（通常为自
申请日起20年），专利文件中公开的发明进入公有领域，人人均可无偿
使用。这时，专利权已经到期或已不可强制执行。在某些国家，对于需
经监管部门批准才能进入市场的发明，保护期可能会延长。这类发明
进入公有领域的时间相应延迟。

学习要点

完成本模块后，读者应了解：
––专利及其与发明的关系。
––专利保护的范围；即授予专利所有人在
有限的地域市场上享有有限的独占期。
––专利中可公开获取的有用信息。
––可以或不可以从专利以外的知识产权制
度中获得的公有领域知识，如版权、商标
（服务商标）、商业秘密和掩膜作品/集
成电路布图设计（拓扑图）。
––独特卖点如何将多种形式的知识产权联
系起来，以使产品或服务增值。
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专利申请也可以提交给对属于地区专利系统成员的多个
国家有管辖权的地区局。11 例如，非洲地区知识产权组
织授予的专利可在19个成员国中有效。12  这样的地区
知识产权组织可帮助申请人简化申请程序。	

专利文件中包含的发明知识体系不断壮大。产权组织的知
识产权统计显示，全球专利申请量在1980年至2018年期
间稳步增长。13 例如，2018年全球专利申请量约为330万
件，与2017年的专利申请量相比增长了5.2％。14 自2009
年以来，全球专利申请量稳步增长。本指南将帮助读者检
索和分析可无偿使用的专利公开信息，以了解发明范围。
对专利文献中公开的有用知识的认识主要出现在世界
发达地区。同样，对于产权组织内部以及其他地方提供
的用来帮助利用专利文件中发明知识的工具，认识也有
限。本指南旨在协助发展中国家和最不发达国家的创新
者和发明人利用这些资源来促进其商业利益，进而促进
其本国的经济。

3.	 专利出版物中发现的有用信息的例子

企业的日常运营得益于对竞争对手及其技术的最新情况
的了解。出于这些目的，专利或专利申请的各个部分都可
能是有用的知识来源。例如，专利文件首页载有：

–– 专利号：这是专利所独有的数字标识符，通常列于专利
文件（出版物、申请和（或）专利授权书）的首页。

–– 发明的名称：专利发明基本的高阶描述词。名称中的
关键词及其与其他发明和（或）专利的关系可以用既
有方法来检索。

–– 申请人/受让人的姓名和地址：申请人或受让人通常出
现在专利文件的首页。这是提交专利申请的实体或个
人。申请人/受让人几乎总是授予后的专利权的所有人。
该实体或个人是任何许可或合伙谈判的首要联系人。

–– 发明人：作为发明的原始创造者，发明人（一位或多
位）通常是本发明所属技术领域的技术人员。他们可
以提供有关特定专利发明的信息。此外，他们还可以
将读者与更广泛的专家网络（科学社群、学术机构、专
业协会）和已公布文献联系起来，通过可公开访问的
数据库或开放式网络在线检索其名称。

–– 日期：发明的重要日期和法律优先事项在专利文件中
列出。在大多数情况下，可实施专利的寿命可以根据
申请提交日的记录时间和专利在其司法管辖区内的
期限来计算。

–– 分类号和检索字段：专利分类号（国家和国际）指定
与专利发明有关的技术领域。请注意，了解这些领域
有助于缩小检索范围，可以找到替代解决方案和（或）
竞争技术。请注意，关键词检索专利文献会提供稍有
不同的内容。

–– 参考资料/现有技术：专利文件中列出的参考资料通
常是指早于有关专利申请日期出现的技术、发明和学
术研究。这些参考资料是所谓的“现有技术”域的一部
分。当企业家在寻找替代技术解决方案以避免专利侵
权时，现有技术参考资料中列出的发明人和公司可为
检索提供丰富的结果。

除上述示例外，有关专利的引用也可能是有用的信息来源。
这些引用出现在后来的出版物中。后来参考有关专利的专
利组被称为“后来技术”。从这个意义上讲，有关专利成为
后来引用它的各专利的现有技术的一部分。

图3示例说明现有技术、有关专利和后来技术之间的关系。
在这里，有关专利被称为“中间专利”。专利的现有技术集
与专利的后来技术集形成“引用云”。后来技术引用的数量
可以用作衡量专利的相对价值的参考。15 诸如欧洲专利
局的检索引擎Espacenet之类的检索平台有识别现有技
术（被引用）专利和后来技术（引用）专利的直接能力。按
照学术文献的惯例，衡量专利价值的一个代用指标是后
续引用数量，因为它们通常体现出一项专利的重要程度。

图3：中间专利的引用云示意图

教学示例1和2具体说明如何用专利文件中所载的数据做
出管理决策。在这里，专利文件的要素说明了对智能手机
屏幕和其他相关技术的有效保护。

关于供应商、工程材料规格、采购成本、客户等的信息很
少在专利文件中公开。然而，此类信息对成功利用一项
发明和将类似主动屏幕保护产品推向市场很有必要。编
制和管理有本发明高效生产的信息，在本指南接下来的
模块中讨论。

4.	 其他知识产权权利

专利权并非可以用来确保一项创新的无形价值的唯一知
识产权权利。商标、商业外观、版权和商业秘密也是重要
的知识产权保护制度，也可以禁止未经授权的使用、模
仿和（或）盗用/侵权。当公司获得这些知识产权权利时，
它就成为专利发明潜在商业化的一项主要指标。下面简
要说明这些其他类型的知识产权以及它们可能包含的可
用/可适用信息。

商标的授予是针对文字、名称、符号、外观或其他用于识
别和区分企业、产品或服务（服务商标）的手段。商业外
观是一种商标，与产品或其包装的视觉外观有关，它向消
费者指明产品的来源。

商标权仅限于使用和注册商标的国家和地区知识产权局
所在的司法管辖区。只要商标在用并通过及时支付所需
的续展费得到维持，商标保护就可以一直持续下去。产品

中间专利的现有技术

中间专利

作为现有技术被引用 作为现有技术被引用

利用中间专利的后来技术
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或服务商标在某个地区的存在可以阻止竞争产品和服务使用可能会引
起消费者混淆的相似商标。商标是品牌价值的法律基础，因为它们是
保护品牌的独特标识。

产权组织的全球品牌数据库是一个检索引擎，用来检索详细品牌信息 
（见附件）。这样的商标数据库可以帮助企业家探索其可能想要进入的市
场的“品牌”所有权的范围。在考虑是与既有品牌（商标所有者）合伙还是
创建自己的品牌时，这方面的知识很有帮助。有关商标的更多讨论，参阅
模块三第8.7节“保护可行产品中的知识产权”。

版权是保护文学、艺术、媒体、计算机程序和其他形式的数据库的原创
作品的措施。原创作品的版权一经创建即自动存在。在一些国家，如果
要通过法律制度强制执行相关权利，则版权需要注册。版权期限随司
法管辖区的不同而不同。许多司法管辖区授予的保护期期限为作者的
终生外加70年。在一些司法管辖区，职务作品的保护期可长达100年。

商业秘密是有用的秘密信息和知识（即在正常处理有关种类的信息的
圈子里一般不为人所知或不容易获得）；因为是秘密，所以具有商业价
值；由信息或知识的合法持有者采取合理措施保守其秘密（如通过保
密协议）。从本质上讲，商业秘密因为不公开，不会成为公有知识，并且
应该不容易查明。商业秘密的有效期取决于其保密期。

5.	独特卖点及其在知识产权制度中的重要性

可以把多种类型的知识产权与特定产品或服务联系起来的营销构想称
为独特卖点（USP）。教学示例3对这一概念作了解释。它帮助把专利和
商业秘密中的技术信息与版权和商标联系起来。

通过这种工具，一方面可以协调技术开发（专利和商业秘密），另一方面
可以协调市场营销和品牌推广（版权和商标），以创建和加强持久的品
牌资产。16 

独特卖点的各个层次共同帮助建立所提供的产品或服务的价值主张。各
层次的内容越独特，可以形成的卖点就越独特。关于如何集合利用知识
产权权利来打造可持续竞争优势，有多种理论。17 对这些理论的认识可
促进做出更全面和综合的管理决策。

术语提示

独特卖点（USP）包括三个要素：

1.	向消费者提出的一项建议，指出购买所
建议产品的好处。

2.	一项独特的建议（竞争不能或不提供相
同的建议）。

3.	强大到足以打动大众的建议（向新客户
推介所建议产品）。
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w

教学示例1：专利公报中所载的美利坚合众国9,715,257 B2号专利的有用业务/管理信息

US 9,715,257 B2号专利所述发明是一种用于电子设备的主动屏幕保护。如专利文件中包含的图片所体现的那样，该发 
明部分涉及用于主动保护电子设备显示屏避免因意外掉落而损坏的方法。因此，该发明对诸如智能手机等有易碎显
示屏的电子设备容易遭受损坏的情况具有适用性。

通过Espacenet对该专利的状态进行的快速检查发现，该专利仅在美利坚合众国申请和授予（根据2018年6月30日
查阅的信息）。在该司法管辖区以外，包括在所有发展中国家和最不发达国家，专利公报中所述的发明知识可以无偿
使用，并属于公有领域，除非该发明在将被利用的司法管辖区也被另一项专利所覆盖。

由于在美利坚合众国以外可以无偿使用，因此可能想了解更多有关该专利发明人的信息。该图片（见下）是专利证书
的封面，载有已确定的关键要素。

如果想与发明人建立关系或联系，专利证书封面载有发明人提交申请时的姓名和居住地址。我们知道该专利的出
让人和所有人是苹果公司。如果决定以自己的创新来改进该发明并计划在美利坚合众国出售改进技术，可能必须与
苹果公司谈判。在美利坚合众国以外，可以自由地用这项要求保护的发明以及该专利的改进技术来做想做的事情。

这些在引用参考资料中明确引用的公告与该发明有关。它们可能是已颁发的专利或专利申请。如果想要了解更多有
关该发明之前的背景技术的信息，则现有技术中有许多信息源，专利文件将它们明确列出（US 9,715,257 B2号专
利中的168条单独的现有技术参考）。

专利号和颁发日期

作为参考引用的国内 
专利部分

发明的名称

发明人和发明 
人的地址

受让人 

作为参考引用的国外 
专利部分
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引用文献

美国苹果公司的专利被惠州TCL移动
通信公司（中国）的发明人F. Han、Y. 
Zheng、J. Zhou和R. Jin提交的中国CN 
105607701 A号专利申请引用。

美国苹果公司的专利被武汉华星光电子技
术公司（中国）的发明人Z. Xing and Q. 
Zuo提交的中国CN 106131265 A号专利
申请引用。

美国苹果公司的专利被IMB公司（美国）
的发明人D. Buvid、E. Campbell、S. 
Czaplewski和C. Steffen提交的美国
9,973,231 B1号专利引用。

此外，利用Espacenet和（或）其他公共检索引擎，可以看到除申请人苹果公司外，谁之后引用了该专利（如下图 
所示）。在这种情况下，可以看到，截至2018年8月30日，美利坚合众国的IBM公司、中国的两家公司和德国一位发明
人引用过该专利。此外，还可以看到引用参考中间专利（US 9,715,257 B2）创造发明的发明人的姓名。这些后来专
利的发明人和各自的受让人可以成为合作的候选人。

同样，假设在有关司法管辖区中没有其他阻碍性专利，在中国和德国申请的后来专利的发明人可以在美利坚合众国以
外的所有国家无偿使用US 9,715,257 B2号专利中要求保护的信息和技术。此外，他们可以并且已经为其特定的改
进型发明申请专利，包括在美利坚合众国这样做。用德国发明人的名字Frenzel来检索其他信息源，如YouTube，可 
以得到有关Frenzel如何对中间专利的发明进行工程设计和改进以创建其后来技术发明的指导性信息和视频（见
DE202018101276U1号实用新型）。

无论是管理者还是创新者，了解此类信息都会有好处，因为它扩大了现有的产品开发选项。容易、直接和快速获取
公开可用专利文件中的信息减少了企业家、发明人、创新人、老牌企业或服务提供商为检索此类选择必须花费的时
间和金钱。
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教学示例2：专利公告中所载的美利坚合众国
9,715,257 B2号专利的有用的工程技术信息

专利中公开的技术细节，说明了要求保护的发明如何运
作，也为产品开发提供了参考。从下文所示图片可以看
到，该发明部分描述了一种由减震工程材料制成的屏幕
保护系统，在感应到手机掉落时会致动并伸展。发明的
附加说明、附图和说明书载于完整的专利公报中，可以免
费从几个数据库查阅，如产权组织的PATENTSCOPE数
据库（见附件）。

该专利说明了对保护器、致动传感器、致动逻辑和致动
机制所作的一些可能布局。该信息对有兴趣复制这项公
开发明的人很有用。在美利坚合众国以外，任何人都可以
无偿使用这项发明知识来保护设备屏幕和可能受益于这
种保护方案的其他对象。此外，他们可以在世界上除美利
坚合众国以外的所有国家开发、营销和销售使用了该发
明的产品。（通过美利坚合众国转运可能会引发侵权。）

应当注意的是，尽管上述US 9,715,257 B2号专利
中所载的发明信息可能属于公有领域，并可以在美
利坚合众国以外无偿使用，但这不一定意味着德国
DE202018101276U1号实用新型的发明人Philip Frenzel
可以在美利坚合众国以外的任何地方销售其经过改良并
获得保护的屏幕保护设备。该设备仍可能会侵犯其他专
利。如产权组织出版物《发现公有领域的发明：发明人和
企业家指南》（2020年）中所述，“应考虑来自相关司法管
辖区的原有第三方专利”。（一国缺乏对应专利并不意味
着一项发明在该国可以无偿使用。）
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教学示例3：知识产权原子模型和独特卖点

可以将独特卖点称为多层优势，它们有助于使某一产品或服务从竞争脱
颖而出。在某些情况下，优势纯粹是技术上的。这些技术优势通过营销信
息传达，以创建产品的“故事”。在购买时，商标和服务商标以及品牌忠诚
度赋予产品故事可信度，降低了购买障碍。

按上图中的模型，所有提供的产品和（或）服务的核心都是满足客户认
可的某些需求的特征或功能。对产品特征和功能包的渴望为产品的终
端用户赋予了经济实用性，也就意味着他们将购买产品。专利和商业秘
密都是可以用来保护和（或）利用整个发明或其某些特征和功能优势的
知识产权。

故事解释了所提供的产品或服务的核心技术优势以及最终用户购买产
品的理由。该故事体现在营销信息中，这些信息传达产品的功能、技术
优势、定位（即以最有利的方式展示产品以吸引目标受众）以及其他应
该刺激购买的信息。由于它们是以实物实现的表现形式（即创造性行
为），因此可以授予版权。版权是保护和促进营销信息资产利用的知识
产权权利。

在独特卖点外围是最大程度地减少客户不愿购买的心理的品牌和 
（或）识别商标。品牌/商标是用户体验的认知接触点。它汇总了客户 
好和（或）不好的体验对公司价值的影响。它是资产负债表上的无形资
产。商标和（或）商业外观是保护品牌不被他人使用的知识产权权利。这 
项知识产权与使销售变得更容易的实用性一起，会提升品牌的资 
产价值。

品牌（商标）

表现形式（版权）
独特卖点

优势的来源

关于优势的故事

技术优势功能（专利秘密）
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要点回顾

专利就是发明的公开内容，描述对技术问题或挑战的新
解决方案。它们以系统的方式列出关于发明的全面细节，
可以带来对该发明的合法权利。

已公布的专利和专利申请可能是关于新技术的重要信息
来源，也是最新了解竞争对手及其技术的重要信息来源；
这类信息有助于就如何推进所提出的新发明作出决定。

专利通常从提交申请之日起20年到期。

商标、商业外观、版权和商业秘密也都可以用来减少未
经授权使用发明的情况。

独特卖点结合了特征/功能、营销信息和品牌识别标志，
它们令某项产品或服务从竞争中脱颖而出。
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模块三	
将公有领域知识融	
入产品开发流程

本模块着重介绍如何实施或运用公共领域知识协助开发
产品和（或）服务。它不应被视为产品开发指南。

学习要点

完成本模块后，读者应了解如何：
–– 收集新的发明/创新想法，在公司内部予以评估，以了
解它们是否可以给公司带来有吸引力的投资回报。

–– 评估团队的文化和实施新产品开发过程中常见的分步
任务和关口（里程碑）的能力。

–– 审查可获取的公有领域知识以及其他外部和内部资源，
以界定创意的可行产品或服务规格。

–– 制定知识产权战略，以更好地保护有形和无形知识
资产。

–– 利用专利和非专利文献收集技术情报和竞争情报，预
测市场风险和机遇。

–– 利用诸如商业模式画布、平衡计分卡和SWOT分析等
工具在产品开发流程各关口评估产品的经济价值。
–– 在使用TRIZ等产品开发设计工具时，将专利用作可靠
的信息来源。

–– 在实施知识产权战略的基础上，谋求暂时的垄断地位，
以“推出”产品或服务。

–– 根据客户和最终用户的反馈改进产品与服务，使他们
的需求和要求与公有领域的创新或可以获得许可的创
新相匹配，继续保持产品和服务的盈利能力。
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新的商业创意和（或）发明以最小风险进入市场的过程通常称为新产品
开发。该过程中种种决策的逻辑和顺序意在发现挑战和机遇。

新产品开发流程有许多不同的模型。18 在本指南的这一部分中，我们
将探讨下图4中介绍的模型。19 每个步骤的活动将在下文予以说明。20 

本指南的其余部分将讨论如何在新产品开发的各个阶段（如图4所示的
创意、筛选、设计等）将公有领域知识运用到传统的线性新产品开发流
程中。

图4: 新产品开发流程与开发中的产品的成熟度

1.	 创意阶段

1.1	 导言

对自己的业务有一个想法，并相信该想法独一无二，值得进一步去追寻。
这就正处在发明之旅的起点。通常，一个想法在理论上很美妙，但在现
实中也许并不行。那么就可能想知道如何利用公有领域的知识来帮助
评估相关风险。

可以用“发明黑箱”来评价创新构想。这是一种初步方法，可以用它列出
某项产品和（或）服务的构想转变成为产品和（或）服务的一套粗略技
术要求所需要的基本步骤。作为初稿方法，它特别适用于对要推向市场
的创新了解有限的情况。创意框架可能会受益于来自外部资源的一些
投入，也是资助进一步开发步骤以实现预期产品/服务的某种方式。此
时，产品和（或）服务的概念可能尚未完全形成。概念经常用来引发关
于该创意的坦率讨论。

如何评价一个构想，以知道它是否值得实施？公有领域中有一些可供
使用的决策工具。其中一项工具是采用平衡计分卡以及“通过/不通过”
分析的“产品创意评分和筛选”。它可以帮助管理和指导产品开发。它确
立一套性能衡量指标以及产品和（或）服务要实现的明确目标，以帮助
了解是否有可能实现这些衡量指标。使用诸如平衡计分卡之类的工具
的好处是，无论公司规模如何，它都会有助于作出长期规划。这里讨论
的平衡计分卡已经过简单化，并且可以根据各自的经验和要求进行调整。

此外，我们介绍一种用来评估团队及其能力的公有领域方法。无论规模大
小，产品开发都是一项团队活动。有时，该团队是整个公司，初创公司往往
就是这种情况。在更老牌的公司里，这可能是一个专门的团队，也可能是

一群人，他们被分派进行产品开发，也在公司里做其他工作。21 

在所有产品开发流程中，为产品开发团队制定愿景和目标是管理层的责
任。管理层还负责向团队分配人员并激励他们。为了产品开发的效果，管
理层应在整个公司营造鼓励创新的环境和文化。由于各成员相互了解，各
行其责，这种文化促进团队凝聚力和生产力。

有用提示

本模块中描述的新产品开发的线性流程源
自1970年代和1980年代流行的瀑布式流
程。瀑布式流程基于Stage-Gates®，既
直观又易于使用。从那以后，它们就不再
受到青睐，因为更具集成并行特征的方法
事实上更具成本效益和更有实效。这些方
法使新产品开发能够听取客户和利益攸关
方以及制造、营销和销售代表的意见，得
到客户支持。此外，许多新产品开发活动
可以同时进行。然而，线性方法对于初学
者来说更简单，从本模块获得的知识适用
于更现代的产品开发流程，如并行工程、集
成产品开发、精益产品开发和敏捷开发。

概念 项目 原型 产品 改进

时间

创意 筛选 设计 开发 测试 上市 上市后
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通过查阅外部资源中可用的公有领域信息，团队可以初步了解市场机会
以及产品和（或）服务如何利用这些机会。已商业化的专利文件中的有
关发明有助于就可追求的市场机会集思广益。我们将解释如何找到关
于技术和其他发明的相关专利信息，先采取措施确保它们可以无偿使用，
然后再加以利用。

迄今为止所介绍的讨论和工具有助于评估待开发产品的概念的可行性。
随着信心的提升，相信产品和（或）服务可行，创意阶段就进入到对产品/
服务及其特征和功能进行更完整的定义。此任务使用的一项工具是制
作商业模式画布，分解将使开发中的产品和（或）服务取得成功的因素。

1.2	 创意及其意义

新产品和（或）服务的生命始于一个想法。使用创意生成工具可以增大产
品和（或）服务的可能性。集思广益 22 和其他生成技术是创意生成工具的
范例，可用来催生解决方案的新概念，满足可能是一个未获满足的客户需
求。专利文件是一个知识库，涉及可以在集思广益和其他构思方法实施期
间应用的可能解决方案概念。进一步检索公有领域知识也可以协助找到专
门知识，支持内部招聘、签约或合伙。

图4中界定的新产品开发流程始于一个有取得商业成功的潜力的想法。
至于可以取得怎样的成功，不同企业家和不同公司各有不同。因为公司就
是“以营利为目的”，所以商业成功的衡量指标总是包括收入和利润。客户
满意度、重复购买和公司增长率（无论是国内的还是全球的）也很常用。

许多企业家和公司也关注可持续性和其他公共利益。新产品或服务成功
的秘密的确切定义来源于公司的愿景、使命声明、价值观以及业务和创
新战略。23 这些框架用来确定新产品开发倡议的目标和目的。

1.3	 什么是发明黑箱？

发明黑箱概念初步显示在新产品开发过程各阶段取得进展所需完成的
各种任务。发明黑箱是一种简单化的方法，用来思考开发新产品时遇到
的技术挑战，只知道新产品的发明或创新的输入和输出。输入和输出之
间的中间步骤尚不明确。在新产品开发的初级阶段，发明黑箱帮助思考

一个创意在技术上如何成为实际的产品或可商业化的服务。

许多专利文件中所载的公开内容可能是一个窗口，让人一窥黑箱中发生
的事情。该文件通常描述一些技术挑战或未获满足的市场需求。然后，文
件中的公开内容对满足未获满足的需求的解决方案进行解释。未获满足
的需求和现有技术的描述是黑箱输入的一部分。专利文件和权利要求书
的其余部分中描述的发明是输出的一部分。

教学示例4是如何使用发明黑箱将创意正式确定下来的简单化流程图。
该工具在完成初步市场研究（社会化）和资源配置（初始资金）后使用。
该流程图突出了发明人/创新人可能实施的初始新产品开发任务的全景。
这样做有助于他们将创新构想转化为发明黑箱，然后用发明黑箱来制
定产品和（或）服务的规格、材料和生产工艺。

有用提示

在开发创意时，不要过分专注于技术选择
本身。也要尝试包括其他关键参数，如开发
和生产成本、操作自由（知识产权问题）、
竞争以及市场营销、销售和客户支持成本。

注：产品开发和管理协会（PDMA）的《知识体系》强
调考虑到以下几点的重要性：创意是否与明确的战略
相一致，创意对实现公司目标的贡献有多大以及创意
与公司的短期、中期和长期优先事项的相符程度如
何。可以综合运用这几点，对比次优选项评估创意。
机会成本对比次优创意衡量这种不同，看的是将该
创意推向市场所需投资的回报率。机会成本就是由
于选择了该新产品开发项目而没有获得与替代选项
相关的利润和其他收益而背负的“成本”。
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上面的流程图显示任何企业家或发明人接受一个想法并
将其发展成为可销售产品和（或）服务需要经历的一些基
本步骤，它们是：即创意、社会化、初始资金和体现。（也
可用其他术语来定义这些任务。）

––创意无论如何产生，都必须写下来，足够详细地记录 
和（或）表达，以便可以分享。不必一开始就给出所有
答案，明智的做法是征求外部意见，甚至请咨询师帮
忙，以便更好地确定设计要求并确立一个创意的潜在
市场可行性。
––在社会化阶段，新产品开发团队开始利用现有资源。这
些资源包括专家建议（初步研究）以及文献和网络检索
（次级研究），以了解技术、分销渠道、市场战略等。新 
产品开发流程的创意、筛选和设计阶段主要涉及社会
化活动。在步骤序列中的每个里程碑（关口）处，谨慎
评价不断演变的产品或服务是否仍与为产品开发设定
的目标相当。如本模块第2.4节“可用资源评价（内部
和外部）”中所述，社会化活动所需的许多资源都可以
在公有领域获取。

––从设计推进到新产品开发流程的开发、测试和上市步
骤需要增加资源。初始资金来自内部资源或由投资者
提供。有时，早期投资者是开发、生产、分销、营销和销
售新产品的商业伙伴。有时，投资来自“天使”，他们是乐
于投资并帮助新公司的富人。天使投资人往往在有关
领域创建成功的公司，因此他们带来的不只是资金，还 
有商业诀窍。在这一阶段，需要有关于发明的足够信
息，以制定投资者的一揽子计划。公有领域资源中的
详细信息，如业务报告（年度报告、行业期刊、公司文
件、文章等），都是做这件事会用到的资源。同时还需
要审查潜在合作者和竞争对手的专利组合。
––体现是进行实际开发和测试步骤之处。在新产品开发
流程伊始，如流程图所示，这些都是发明黑箱。体现通
常涉及基于内部和最终用户反馈的多次迭代。一套好的
新产品开发流程包括根据不断变化的技术趋势以及潜
在客户群不断演变的期望和品味作出调整。

啊哈！ 创意

社会化 专家建议

商业伙伴/供资方 业务报告

发明黑箱进 出体现

初始资金

市场搜索

教学示例4：商业创意介绍：从概念构想到发明黑箱，包括社会化和初始资金中间阶段
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1.4	 运用平衡计分卡对产品创意进行评分	
和筛选

随着创意的成熟，有一些公有领域工具可以帮助评价其可
行性。平衡计分卡就是著名的一项工具。24 

该方法考虑到各种衡量指标，并将它们与以表格形式显
示的目标（财务、公司和客户目标）进行比较。设计和使
用平衡计分卡需要的五个步骤如下：25 

1.	 将公司的愿景、使命和战略转化成一系列目标和目的。

2.	将目标转化为一套绩效衡量指标。

3.	规划、设定具体目标，调整战略举措，以实现目标。

4.	将计分卡传达给团队，并将其与个人绩效挂钩。

5.	衡量进度，收集关于指标有效或无效的反馈，并将所
得看法纳入到内部学习和改进程序。

通过这种评分方法，可以根据多个参数评价各选项。结果
可以是每个选项所有参数的总分，也可以是基于衡量指标

的重要性的加权分。26 下面举例介绍关于记分卡的进一
步讨论。

图5举例说明了一家虚构的公司——一家物联网（IoT）技
术公司的平衡计分卡。本示例只是平衡计分卡的一种变
体。记分卡根据公司的规模和需求量身定制。27 

参照图5，物联网技术公司的平衡计分卡细分为以下 
几部分：

–– 构成平衡记分卡的垂直轴的四个参数称为“平衡视角”。
它们介绍财务、技术、客户和内部方面。28 

–– 在平衡计分卡的水平轴上是公司确定的一些具体目
标——战略优先事项（总体任务）、目标（预期目标）、 
衡量指标（有形和无形收益）、具体目标（财务目标）
和举措（为实现各项衡量指标的目标而实施）。

然后分别将垂直轴和水平轴上各方面的组合逐个与评估
绩效的衡量指标进行比较。

平衡计分卡有助于管理对产品和（或）服务“创意”的未来
成功进行投资的各方的预期，并提供评估新产品开发流程
各关口（里程碑）上的进度的衡量指标。

图5：一家物联网技术公司的平衡计分卡示例

战略优先
事项

目标 衡量标准 具体目标 行动

  财务	

（权重3）

财务上变得

强大

盈利能力提高 现金流量 

利润 

20万美元

2.3万美元

保护按时付款的客户

降低成本并使用营销手段

降低成本 R&E/销售成本

融资成本

8万/4.5万美元

5%

简化程序 

用抵押品来降低融资 

成本（如用专利和知识产权）

  技术	

（权重2）

开发具有竞

争力的loT

技术

开发技术出售给其他

制造商

 

许可给他人的技术或出售给

他人的组件的数量

每年2项 投资研发

开发仅供公司的产品使

用的技术

自有品牌产品使用的技术

的数量

每年3项 投资工作人员培训

保护知识产权 国际专利申请 每年4项 重视知识产权并将其纳入

公司文化

  客户	

（权重2）

让客户满意 与客户建立共赢关系 回头客 

每位回头客支出额增加 

60%

月增15% 

提高产品营销的效率

调整价格

提供激励

与客户合作开发新产品 

  内部	

（权重2）

卓越运营 打造创新产品 每年的创新产品数量 2 培训工作人员，以不断创新

简化产品开发和制造流

程，以降低成本，提高

质量，减少上市时间

投资回报率和研发 

次品数量 

上市时间

50%

0.001%

6个月

给予工作人员鼓励

采用质量管理原则

简化R&E、制造和测试流程
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在新产品开发过程的每个阶段，都会审查实现暂定目标的进展情况。这
是一种“通过/不通过”审查。通过则继续新产品开发举措。不通过则进
行更全面的审查，然后再决定是继续进行还是终止该举措。需要记住的
是，在新产品开发过程中的这个时候，公司要想有定义明确的目标还为
时过早。但是，运用像平衡计分卡这样的业务构想将简化思考过程，使
公司更接近可实现目标。

2.	 评价团队的文化和能力

进行新产品开发是一项团队活动，将产品和（或）服务从最初创意发展
到有效产出需要一个拥有共同的最初愿景和提供完成项目所需的技能
组合和专业知识的团队。先前在教学示例4中提到的社会化，也可以包
括运用公有领域信息来检索有能力的候选人，他们能够执行实现一系
列目标所需要的任务。例如，相关专利的学术发明人有的是博士后或研
究生，他们可能拥有有用的研究经验和能力。尽早开始考虑产品开发的
后续阶段所需要的技能和人员是很有帮助的。创新新手可能看不到达
到富有成效目标的明确路线。但此时确定的一组目标和目的，再加上平
衡计分卡中的衡量指标，提供了有关需要怎样的任务和执行任务需要
怎样的团队问题的指导。

在组建初步团队时，需要记住的是，公司的工作人员、顾问和承包商是不
断变化的，并非一成不变。随着时间的推移，团队成员可能会有变化，会
调整。随着对技术和市场机会的了解增加或随着技术和市场机会的变化，
或对创新领域的了解和经验增加，所需要的专业知识也会发生变化。以
下是一些有益的讨论，涉及从一开始就将创新文化引入企业、通过价值链
分析评估企业的竞争优势以及评估可用的外部和内部资源。这些方面有
助于团队准备和管理其在新产品开发中的任务。

2.1	 逆流而上

是否曾经在试图推动一项创新项目时遇到过巨大的阻力，就像逆流而
上的鱼那样？

小型公司面临的一个现实是，它们大多不具备创新所要求的全部能力。
此外，新产品开发项目可能会面临不欢迎项目开展的商业文化或复杂
环境。这就是我们所说的逆流创新。

面对这一挑战，公司如何组织创新？要回答这个问题，了解何为创新以
及何为有效促进企业内部产生创新的要素会很有帮助。

创新是一个社会文化过程，而不仅仅是技术经济过程。公司进行创新时，
有必要考虑运营情况、结构和文化。由于文化变革通常很缓慢，因此这些
问题的解决可能很复杂。文化变革的基础毕竟是建立信心和调整团队的
能力。在推进社会文化过程方面，考虑以下几点：

–– 申明创新的意图，因为领导应明确给予支持。短期财务目标是可取的，
但企业的长期成功取决于企业拥抱创新的意愿和准备程度。使创新成
为企业文化的一部分，并鼓励员工提出新想法，参与创新。

–– 以尊重和认可公司员工的方式，围绕创造前程的各种任务进行动员。既
用人，也用人的知识，才是成功的关键。

–– 做一个英明的领导，在公司内，让员工献策献力，鼓励协作行动。真
正合作原则要求领导必须思想开放，愿意接受各种建议，没有偏见，
不会维护任何先验知识，并确保认可每个人的贡献。

–– 创新可以在现实世界中进行，而不仅限于学术界、研究实验室和其他
专门机构。实践知识可能非常宝贵，一些最成功的产品背后的创意

有用提示

在组织团队时有四种选择。前三种使用矩
阵结构来组建具有各种技能的团队。
––职能团队：团队成员仍留在其职能部
门，把做项目当作其正常工作量的一部
分，并向其部门管理人员报告。
––轻量级团队：任命一位名义上的团队负
责人，负责协调一个项目，按需要选派
其团队成员参与。轻量级团队成员仍向
其职能部门管理人员报告。
––重量级团队：告知团队成员，项目优先
于其正常职能工作，项目团队负责人有
权力和权限指导团队成员专注于项目工
作。在项目进行期间，项目团队负责人比
他们的部门管理人员更为重要。
––最后一个类型是自主项目团队。这不是
矩阵结构，因为团队成员从职能单位中
抽调，在项目进行期间专门为项目团队
工作。团队负责人像初创公司的首席执
行官那样行事。

什么效果最佳取决于项目的性质和公司
的性质。

注：更详细讨论见产品开发和管理协会（PDMA）的
《知识体系》（2017年）第4章。
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来自在其创新领域工作的人。创新不仅来自知识分子，
也不是说只能由专家来进行。全面考虑为公司工作的
所有人员，尤其是新产品开发团队的所有成员。有时，
那些从事最基础工作的人能够提供改进或创新的最
佳创意，因为他们面对日常问题，或者与最终用户直
接互动。例如，客服代表每天都直接接触到客户问题，
他们最有可能能够指出一些反复出现的、应予以解决
的问题。相比之下，高管负责决策，但只能看见汇总数
据，而无从了解客户的日常直接反馈。

–– 采取组合方法，包括一些具体项目，它们侧重于公司
的日常实际情况，既顾及短期、中期和长期举措，也考
虑到高风险和低风险。管理人员很难不偏向于他们可
能想要实施的一些创新项目或创意。经理们应始终采
用结构化的新产品开发流程，其中应包括特定和具体
的衡量指标，用于审查和评价潜在项目，将它们与备
选方案作比较。随着项目的推进，采用Stage-Gate®
系统可确保那些失去技术或经济合理性的项目被终止。
小型公司或初创公司拥有的资源可能只够实施单个项
目，但如果该项目失败，应考虑其备选项目。

–– 确定公司的潜力，并明确传达给新产品开发团队，作
为激励要素，并通过对模范表现进行经济上的和其他
方式的奖励来给予支持。必须秉持公司的主要价值观，
注重战略成功所带来的公司利益和个人利益。

–– 传播和宣传公司的创新计划，鼓励员工参与和合作。
有几种方法可以实现此目的。其中包括召开团队协调
会，定期进行项目监测，并举办协作性或创造性讲习班 

（但需要注意的是，太多的会议和讲习班会占用个人实
际实施项目需要的时间）。

–– 建立公司日常运营以外的创新管理机制。由于资源 
（时间和资金）的限制，可能很难将创新作为优先事项。
因此，应由一个专门的多功能团队领导新产品开发工作

（见上页的有用提示）。
–– 利用外包获取需要的但无法从内部得到的知识。新产
品开发所需知识既多样，又复杂，很难以书面文件、网
络研讨会和其他类似手段移让，此时可能就会出现这
种情况。在与供应商签约之前获取知识的一些途径有：
企业社交网络、实践社群、内部网、合作讲习班、行业
协会、教育计划等。当这些资源与寻求利用它们的公
司不在同一个地方时，问题会更加严重。

2.2	 是应当放弃努力还是进入到设计阶段？创新
和（或）合作？

任何将创新发展成产品或服务的过程都应考虑合作是否
会有所帮助。29 当今世界相互关联，有多种通信渠道和
现有网络与不断变化的全球环境进行动态互动，只考虑

一个封闭的产品开发流程不是一种高效的做法。

在与学术机构和其他研究机构合作进行开放式创新时，可
能会出现一些复杂因素，如科学家和企业家使用的语言、
决策需要的时间以及各方的优先考虑事项各不相同。所
有这些问题都应加以解决，以确保随着新产品开发过程
的推进，合作能带来共赢局面。有必要进行规划，并满怀
希望地预见到可能必须面对的许多障碍。在合作中不可

避免地会出现误解和紧张局面。在创新中学习，包括允许
自己犯错，然后分析错误，从中吸取教训，确定如何避免
今后出现同样错误和作出改进，然后把握有关情况和真
知卓见，使它们成为公司持续质量改进的一部分。图6突
出显示有助于规划示范性创新合作程序的一些基本要素。

图6：推进创新合作进程的基本要素

明确建立合作关系的目标

确定自己可为合作方贡献的能力和成本

向合作方解释自己的限制

商定冲突解决方法和产生的新知识的所有权

正式确定合作方之间的任何保密协议

2.3	 公司竞争环境评估中的价值链分析

Michael E. Porter 在其颇受欢迎的管理书籍《竞争优势：
创造和维持卓越绩效》30 中强调，不将一家公司视为一个
整体，而是视为增强公司竞争优势和成本优势的一些重要
活动的聚合体，很重要。Porter指出，一个作为公司运作
的团队从事其产品的设计、生产、营销、交付和支持。价值
链是用来系统地评估和分析公司所有活动的工具，目的是
找出对维持公司在质量和成本等方面的竞争优势具有战
略性重要意义的活动。Porter关于价值链组成部分的说
明如图7所示。

图7：Porter的通用价值链

支
持
活
动

公司基础设施

人力资源管理

技术开发

采购

主要活动

内向物流 外向物流 营销与销售运营 服务

利
润

利
润

资料来源：Michael E. Porter的《竞争优势：创造并维持卓越绩效》。 
在Simon & Schuster公司分设的Free Press许可下重印。保留所 
有权利。
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价值链活动包括支持活动和主要活动，两者相辅相成，共
同创造最终用户消费的产品或服务。主要活动是涉及创造
实际产品的活动，而支持活动专门促进主要活动。如图7
所示，这种活动组合产生利润。Porter将利润定义为“总
价值与开展价值活动的集体成本”之间的差额。每家公司
的最终目标都是通过高效地管理其价值活动来获得更高
的利润。

Porter的价值链将管理人员的工作重点放在其价值创
造活动以及如何提高效率和效能上。该价值链提供了一
个框架，用于对当前存在的内部和外部资源以及完成新
产品开发并将产品投放到市场必须增加的资源进行归类
和评估。清楚地了解哪些是当前可用的能力和资源，明
确知道下一步需要什么，对顺利通过产品开发流程各个
阶段有帮助。

2.4	 可用资源（内部和外部）评价

图8中提供了一种根据发明人、创新人和企业家可用的
内部和外部资源确定新产品开发的技术需求的分步方
法。这种办法以对所有各种可用资源（外部和内部）的
全面评估为基本特征。产品开发团队可以使用这种外部
和内部资源调查来评估哪项资源最相关，然后实施图8
中详细介绍的两个步骤。

图8中概述的两步法有助于组织和确定可能的资源，
以支持公司或找到新产品开发挑战的解决办案。它确
定可用资源或获得这些资源方面存在的任何缺陷。如
果存在缺陷，消除缺陷就成为新产品开发工作的一部
分。与现有公司、机构、研究组织、当地创新支持机构 

（如TISC）等合作，是一种潜在的解决办法。TISC应当
充当中央信息库，存储此类资源提供者的信息，并充当
其联络点。

确定现有内部资源

发明人/创新人往往忽略附近的现有知识资源、能力、技能
和其他资源。如上所述，首先要做的是登记和评估一般新产
品开发、尤其是本项目可用的内部资源。图9概述了要遵循
的程序。应将审视历史和当前的程序和与员工讨论预计需
要的资源作为这种登记编目工作的一部分。接下来登记可以
通过当前的外部合作伙伴获得的资源。雇员、供应商以及与
个人或公司有往来历史的其他人员对这一过程会有所帮助。

在充分了解现有资源的基础上，管理层和新产品开发团队
可以开始评估发展创意/发明有何种选择。进行新产品开
发可能包括发展新业务。

财务资源匮乏是产品开发中常见的障碍。事实上，随着新
产品开发的推进，需要的资源通常会增加。可能需要购买、
租赁或租用新设备和设施。财务资源有限的企业家可以
通过以下方式克服这一障碍：

–– 寻求天使投资或风险资本投资。
–– 通过许可在其不会寻求进入的市场使用其产品收取
预付金。

–– 与可以为其运行提供资金的机构合作，以企业家的
业务或技术的股权或以独家制造、使用、分销或销售
权换取其资金。

–– 授予某个实体许可，允许其自行进行新产品开发，并按
从该产品挣到的收入支付使用费。

要点回顾

无论公司规模大小，新产品开发都是一项团队活动。

产品或服务成功的定义源自公司的愿景、价值观以及业
务和创新战略；它们都被用来制定新产品开发项目的目
标和目的。

图8：在对发明人、创新人、企业家或管理人员可用的外部和内部资源进行全面评估后确定技术需求的方法

  步骤1：对开发中的项目进行战略诊断

–– 确定并收集与项目中界定的战略主题有关的现有信息或查找信息的来源。
–– 确定对产品或服务开发进度至关重要的关键监视因素、方面或绩效衡量指标。
–– 确定竞争的相关方面。
–– 评估可用信息和技术资源。
–– 设计研究策略：问题、总体目标与具体目标、地理覆盖范围、学习时间等。

步骤2：说明需求，特别是技术领域的需求

–– 说明技术知识、特征和所涉领域。
–– 监测相关的技术进步。
–– 确定市场发展带来的机会。
–– 了解该技术领域正在进行的研究的路线，区分已经成为当前新开发路线的路线和已经正在变得过时的路线。
–– 查明是否有与所涉领域相关的新技术。
–– 调查各潜在竞争对手正在做什么，重点调查其一直以来和（或）今后的总体技术发展轨迹。
–– 确定谁是该特定领域的专家，或哪些公司或机构在这些问题上最活跃。
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新产品开发项目团队的每个成员都必须认同最初愿景，并
贡献完成项目所需要的技能和品质。

在评估创意或发明发展方案之前，必须充分了解公司内
部或可供公司利用的现有资源。

与新产品开发项目团队以外的其他人合作，或吸纳新的
团队成员，可以作为在项目推进的过程中获取专业知识
的一种方式。

新产品开发的创意阶段包括评估创意是否值得追求，如
果值得，则开始对潜在产品及其能力和功能进行更全面
的定义。

平衡计分卡是一种决策工具，可用来评价潜在产品或服
务的可行性。它确立了一套绩效衡量标准，还有产品和	

（或）服务要实现的明确目标，然后了解这些衡量指标是
否有可能实现。

发明黑箱有助于确定将创意发展转为功能性产品或服务
所需的技术步骤。

3.	发展产品概念

在商业术语中，产品概念是“能够满足消费者需求的产品
（或服务）的想法”。31 在发展创意或发明的产品概念时
应考虑到最终用户的需求。产品概念可能比较粗糙，如草
图，它以后可能会成为专利申请中的附图。它可能是一个
实体模型，即一个用纸和木头制成的简单模型，甚至是一
个初步的工作模型或用产品的所有组件制作的原型。随着
产品概念的成熟，需要进行更详细的设计，其中包括工程

文件

识别和分类

知识保护战略

传播

促进

记录各种流程: 正式确定并记录企业各种程序，涵盖财务、行政、商务、生产、项目管理
和创新管理领域。

识别所有现有信息和显性知识，加以分类。这可以包括所有文件、报告和出版物，并且
可以在文件库中共享。关于什么可以识别并归入本类别，进一步的例子如下：

––研究报告
––工程师团队、研究合作伙伴、技术专家等的技能和能力。
––自有专利
––现有论文、文件、研究报告、书籍等书目。
––即时新闻
––来自客户的书面反馈
––包含技术主题、有关新产品和现有产品的讨论、贵公司和（或）行业最佳做法调查的
文件或报告。

知识保护战略: 应推出一套准则来控制信息流，从而保护未来的知识产权权利，避免
无意中泄露。可以通过道德守则、员工协议、员工手册以及与外部各方的保密协议来
发布此类准则。

传播内部知识: 可以通过使用数据库、文件库、内联网和（或）通过公司内部的实践群
体，以可控的方式在团队成员当中开展这项行动。

促进合作: 有益的做法是，加深对知识产权保护规则、记录知识产权的手段、内部传播
以及根据保密协议向合作伙伴传播的已准机制的认识，以为内部合作以及与伙伴之间
的合作打下基础。促进知识共享制度会鼓励人们用它来分享知识。

图9：审查内部资源时应遵循的步骤
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规格、技术图纸、零件清单、制造说明等。32 产品或服务
各组件的表达必须足够详细，以确保所有组件都配套，都
可以合理地予以生产或采购。在新产品开发的灵活过程中，
产品概念提供了产品设计的框架，其细节在产品开发工作
的推进过程中加入。33 

不管偏向于哪种产品概念方法，结构化程序都非常重要，
因为它有助于针对后续产品开发中可能出现的问题找到
解决方案。34 

在处理可能的挑战和解决方案时，专利信息可能会非常
有帮助。例如，含有相似技术的专利可为产品设计和分
析过程中可能出现的问题提供解决方案。此类专利不一
定属于同一研究领域，也不一定能用原检索词或专利类
别查到。例如，在市场上以Throttle为名称销售的“包括
输入笔的书写用具”（1999年6月授权的US5,913,629
号专利）。Throttle是一支墨水笔，用作手持式个人数字
助理的输入笔。该发明参考了题为“带有锚定触笔的插
入式模制器具记号笔”的另一项发明，后者于1980年5
月获得美国专利，专利号为4,203,682。这些专利发明
都有独特的检索域，但较早的专利仍被用作Throttle专
利的参考。35  

3.1	 是否有可行的产品概念？

如何确定产品概念的可行性？产品概念曾在早些时候被
定义为能够发展到满足消费者需求的创意。36 可行产品
概念进一步发展了该创意，运用市场分析来确定其销售数
量和价格是否有可能达到平衡计分卡的指标。为确定产
品概念的可行性，本节前面已经列出了几个步骤：

–– 根据最初创意定义目标。
–– 评估公司和团队的文化和能力。
–– 启动产品概念正式化程序。
–– 探索存在哪些市场机会。
–– 检索哪些技术可能已经存在，例如进行专利检索。

这些步骤有助于确定最初创意是否可以发展成为可行的
产品概念。教学示例5讨论了一位发明人的情况，他在其
发明领域以外寻找公有领域中已经存在的资源，用来帮
助他克服在将其创意发展成为有效产品中遇到的某些
障碍。

4.	 市场机遇

从创意构思到投放市场，有多个因素应当评估。最重要的
两个因素是，谁是客户，他们需要什么？如果所设想的产
品是市场上的新产品，那么对客户群作出界定非常重要。
教学示例6描述了发明的目标市场可能并非最初所设想
的市场的情形。

即使是成熟的公司，如果不能解决这一难题，也会陷入困
境。举例来说，谷歌眼镜和赛格威就是一类因对目标市场
界定不充分而导致产品创新失败的例子。

当赛格威在2002年推出双轮平衡车（一种运载工具）时，
还是同类产品中的首创。赛格威公司预计该产品的周销
量能达到10,000台，然而实际上，在推出两年内也没有突
破10,000台。37 赛格威公司认为它能改变人们的通勤方
式，通勤者将蜂拥采购这款产品。事实证明，这种设想是
错的。消费者并不因购买这款昂贵的赛格威设备前往他
们开车、乘坐公交车、骑行和步行就能抵达的地方而欢
天喜地。这款产品最初是作为一种面向大众的独特产品
推出的，但最终只有城市巡警和观光公司等小众群体使
用。如果赛格威一开始就作为一款只针对特定目标市场
的小众产品推出，那么其市场预期可能得到更好的把控。

4.1	 市场数据与研究

作为一名发明人/创新者，在将构想转化成产品和（或）服
务之前，了解并界定目标市场是有帮助的。不同市场的终
端用户对所提供的产品、特性和功能以及价格点有不同的
期望。这些期望和需求会影响何种技术具有市场吸引力。

研究和考虑多种市场数据源能使我们更有可能加深相关
理解。首先进行网页检索（次级研究）以确定潜在客户的
需求。从确定描述创新及其最重要的特性或功能的一组
通用术语着手。例如，在教学示例5和6中讨论的威廉·格
瓦塔一例，他可能在进行网页检索时使用的是字符串“食
物烹调与省力”。他本会检索到许多结果，均是出版物，它
们都在谈论食品服务业出版物及其对省力的无尽追求。

如果这些潜在用户的需求在某种程度上与初步产品概念
的特征和功能匹配，就可能有市场机遇。要确定情况是否
如此，需要研究潜在竞争对手和竞争产品和（或）服务，并
确定客户对提供的这些产品和（或）服务是否满意。研究
它们产品/服务的主要特性及其对客户的吸引力，确定它
们解决的问题和满足的客户需求，并思考如何改进或替
代这些产品和（或）服务。当前为潜在目标市场提供服务
的公司所使用的价值主张和独特卖点是什么？38 换言之，
是什么让产品和（或）服务在竞争中脱颖而出？是什么让
它好于或不同于同类产品？

清楚这些问题有助于改进产品或服务的规格以增加其市
场潜力。提高产品对目标客户的吸引力会增加成功的几率。
在整个新产品开发过程中，倾听“客户的声音”很重要。在
设计阶段，可能需要对产品的功能作出明确界定，以满足
优先客户性能、易用和价格要求。在产品和（或）服务的推
出阶段，倾听客户的意见对编制营销材料、确定接触客户
的最佳渠道以及将产品送到客户手中的最佳方式至关重
要。这对于发布有效信息来传播产品的价值定位也至关
重要，因为人们更加关注解决其个人认知范围内需求的信
息。市场营销专业人士将这些需求称之为“痛点”。如果新
产品能够精准地击中终端用户的痛点和价格点，就可以获
得相对于当前市场在售产品的竞争优势。

教学示例7讨论了一家（虚构）公司的做法，该公司确定
了其目标客户并提供了量身定制的产品来满足他们的需
求；随着市场的发展，它对自己的产品作了改良，以开发
新的增长机会。
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教学示例5：一位发明人从创意到商业可行产品的历程

威廉·格瓦塔1980年代中期在英国萨里大学攻读生物化学
专业。他远离家乡，时常渴望吃到祖国津巴布韦的美食。他
经常尝试自己做美食，但发现这很费时。有一道食物叫作撒
杂，其制作特别费力费时。这是一道很简单的食物，用玉米
粉做成。它在津巴布韦和许多其他非洲国家都是主食。在
制作撒杂的过程中，必须不断搅拌，以防止形成任何团块。
（做得好的撒杂具有土豆泥或玉米粥的稠度和质地。）

格瓦塔认为肯定有一种更高效的撒杂制作方法。他觉得他
应该制造一种装置，它能够满足持续搅拌要求而又不影响
撒杂的稠度。他在大学实验室研究了通过编程指令运行的
自动分析仪。他了解到，这些机器通过一些因被编入了程
序而相互了解的硬件和软件来工作。他认识到，可以用类
似于自动分析仪的原理来制造撒杂烹饪机。为此，他需要
将他的产品创意概念化，形成一组参数，可以编成代码，下
载到软件程序中。格瓦塔经过数年的学习和尝试才得出一
些实质性的东西。

继1996年开发了原型机之后，威廉·格瓦塔于1997年12月
13日在其工作的地方National Food Limited的自助餐厅
成功了测试了他的格瓦塔撒杂机。同年，威廉·格瓦塔创建
了数字代码，成功地对一台机器进行编程，使它能够以类
似方式烹煮撒杂。格瓦塔撒杂机自始至终作为一个封闭
系统运行，是一个精准的自动制餐送餐系统。最好的一点
是，它能够在不到一个小时（45分钟）内制作供200至700
人食用的撒杂，而用传统的手工搅拌法一般制作供大约
4人食用的撒杂用时都比这长。在一个做饭花费的时间估
计高达400万工时的国家，这项发明可谓是一种革命性的
劳动力节省方法。

威廉·格瓦塔是发明人的榜样。他设法最大限度地利用他
能够获得的资源，做出了一项独特的发明。他最初的想法
是试图简化繁重的日常家务劳动。在为他的发明而努力的
过程中，他学习知识，提升自己的能力，以便应对自己作为
企业家将要面临的挑战。他是发明人学习的榜样，充分利
用了公有领域中的可用资源。

注：改编自产权组织案例研究“通过伙伴关系和活用知识产权取得成功
的商业模式”。查阅可登陆：www.wipo.int/ipadvantage/en/articles/
article_0033.html，以及www.techzim.co.zw/2012/06/william-gwa-
ta-and-entrepreneurs-journey-part-i/。均为2019年9月10日查阅。

教学示例6：新发明人成功实施商业计划，	
力求满足未满足的市场需求

威廉·格瓦塔花了十多年时间完善他的发明——自动撒杂
机。其间，他不仅对产品雏形作了概念设计，还了解到，如
何为某个构想制定一个可行的商业计划，以增加成功打入
市场的几率。威廉·格瓦塔还希望确保在开始将发明商业
化前作出适当的决定。他希望起草一份商业计划，以说服
潜在投资者为他的发明提供资金，并确保他能准备好以最
有成效的方式使用这些资金。

商业计划既可以针对某一种产品，也可以针对整个公 
司。计划中的营销和销售部分包含了进入一个或多个可
行市场的渠道。这需要确定初始目标市场和后续目标市
场（如存在）。

威廉·格瓦塔开始着手为他的烹饪机寻找初始市场。起 
初，他设想非洲家庭主妇会购买他的机器，图其方便。但
在连续两年参加津巴布韦哈拉雷农业展并在展会上展出
自己的产品后，他发现自己错了。这台机器体积过大，一
次烹制的（撒杂）粥量又太多，家用太浪费。他确定，其目
标市场不同于最初设想的那个市场。格瓦塔撒杂机最有可
能被需要烹调撒杂的大型机构采购。他的实际客户可能是
那些大型的食品机械设备供应商——即那些大型机构供
应链中的公司。最终，大型商业机构成为了格瓦塔撒杂机
的主要终端用户。

制定一个商业计划，对目标市场作出明确界定，有助于任
何新上市发明取得成功。如果威廉·格瓦塔事先做好市场
调查，并从一开始就确定好他的终端用户（大型机构），他
就不会在追求一个无关的目标市场（非洲家庭主妇）上浪
费时间。
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教学示例7：使现有产品适应不断变化的市场需求

MobTech（为本例虚构的一家公司）是一家于1990年代
初成立的公司，旨在利用希腊市场上新兴的互联网技术
服务。公司专攻互联网服务目录、软件程序，以帮助其客 
户实现业务流程自动化，将纸质记录数字化，供在线查
阅。它通过开展细致的市场研究和分析，开发了初步技
术。这项研究包括通过研究公共领域出版物、展品、市场
营销材料和商业信息和报告，弄清企业的要求。根据这项
研究，可以明确发现，希腊的大多数企业都刚开始接触数
字技术，并在寻求一种简化其日常业务活动的解决方案。

最初，MobTech首先从其大型跨国竞争对手获取市场份
额，这主要是因为公司的战略以迎合客户需求为重，产品
和服务定价有竞争力，业务运营高效以及使用希腊语沟
通。作为一家希腊本土公司，它迎合了希腊企业特定的、
在一些情况下是独特的需求，并在赢得客户信任方面独
树一帜。

该公司取得成功（特别是在MobTech扩张的早期阶 
段）的一个关键因素是，能够灵活地对产品作出调 
整，以迎合个人用户的需求和偏好，而不是采用一刀切的
办法。虽然这产生了更高的开发成本，但使公司进入了市
场，并帮助它确定了最初所缺乏的技术技能。公司在培训
员工新技术方面投入资金，并通过聘请高级软件开发人员
和工程师获取了所需的专门知识。

但MobTech是一家新兴的中小型企业（SME），财力和人
力资源都有限。所以它在战略和行动上必须非常谨慎。此
外，就互联网技术而言，与其他欧洲国家相比，希腊只是
一个小市场。此外，竞争威胁和国内市场资本有限也是
MobTech担心的因素。出于这些原因，MobTech以着重
不断变化的市场需求为其战略，具体方法就是研究市场
报告、趋势等。市场研究表明，如果公司开发的组件可以
帮助客户适应不断变化的技术趋势，就有机会。这一转换
策略的决定加强了MobTech在希腊的独特卖点。

随着公司的发展，MobTech的高管开始寻求新的增长机
会，包括提供新产品和服务以及开拓新的国内和国际市场
机会。四年后，MobTech开发了一种更为通用的方法，以 
帮助企业降低成本和提高利润空间，同时仍为客户提供高
质量的服务。它使用一种专有的编程语言开发了一款新软
件，并使其与新兴互联网商业协议标准相兼容。这一点很
重要，因为互联网技术的市场会随着智能移动设备的增长
而扩大。这款新软件在设计上很人性化，计算机水平有限
的新用户也可以轻松地适应其各项功能。最后，MobTech
将这款软件作为白标产品（即没有标志或商标的无品牌
产品）销售，客户可以给它附上本公司的商标和材料，使
其看似一款自主开发的产品。

这种新颖做法增加了MobTech产品在市场上的吸引 
力，因为它为客户提供了更低的开发和维护成本，同时也
降低了公司的运营成本，使MobTech在定价上有更大的灵
活性。这个示例说明了如MobTech等规模相对较小的新
兴公司的取胜之道，即根据不断变化的市场趋势对产品
进行调整，以提供适应市场的产品和服务，并同时立足于
自身的资源和能力。这个例子还说明的一点是，无论公司
的规模大小，根据当地市场的实际情况调整业务是一种
可取的生存战略。
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要收集市场信息，首先可在线检索公共领域可用的市场报告，如本指
南前面章节提到的高德纳公司报告、弗里多尼亚公司报告或Frost and 
Sullivan公司报告、公司白皮书和行业刊物。虽然大多数市场调查报告
只有在付费后才能全文访问，但在报告摘要中就可以找到大量宏观信
息。网站上有大量有助于深入了解目标市场、目标客户和产品或服务的
信息。特别有用的是年度市场概况、新产品或服务文章，以及行业出版
物网站上的供应商目录。这种检索策略（即，从可用来源收集市场相关信
息）对于了解当前和潜在的替代产品特别有用。应着重收集用户对（1）类 
似产品和（或）服务的特征和功能及（2）其价格不满的相关信息。这种不
满意指示出产品或服务供应中可加以开发的空白。这是一个不容忽视的
重要方面，因为它可能会影响产品开发过程以及在过程中作出的选择。

如果无法发现与终端用户需求或可替代产品有关的充分信息，请考虑从市
场调查机构购买此类信息（如可用），或自行进行初级研究。

大多数市场研究机构都可以提供初级和次级市场研究服务。如果贵公司
没有员工具备相关的市场调研经验，聘请专业顾问或委托专业公司最为
有用。是否选择聘请专业人士取决于成本等多种因素，因为简单的在线
检索和拨打某些电话都是免费的。购买信息则并非如此，必须慎重地选
择供应商并事前弄清想了解的信息，以确保以负担得起的价格获取高质
量的结果和更多洞见。

5.	审查市场上已有哪些技术

一旦确定了潜在的竞争对手，对这些公司或其发明人持有的专利和专利申
请进行检索，即可获取关于其技术和发明知识的有用信息。这些专利检
索以申请人和受让人为基础。将关键词和专利类别添加到检索栏中，就
可以重点获取所需信息。

使用关键词和专利类别，还可以检索出其他替代技术——包括大学和其
他研究机构的不太成熟的技术。产权组织的配套出版物《发现公有领域
的发明：发明人和企业家指南》（2020年）对专利检索作了进一步讨论。

将专利检索的检索结果与市场研究相结合，可用于指导新产品开发。教
学示例8提供了关于某项发明如何使用现有技术开发其产品概念并确
定其理想市场的示例。

除探索市场机会和发展产品概念外，还会有机会了解到市场上现有的或
正在进入市场的相关技术。对公有领域进行检索可通过检索网页和访问
ThomasNet（查找美利坚合众国和加拿大帮助寻找供应商、定点采购产
品及其他有帮助的采购工具）和Globalspec（查找工程和工业产品）等
目录网站进行。社交媒体也是一种资源（例如Facebook、Twitter和更多
聚焦行业的网站，如LinkedIn）。尽管这些信息来源可能不是针对发展
中国家和最不发达国家市场或技术，但鉴于其信息覆盖面广，仍然有用。

国家和国际行业协会和标准机构也很有用。例如，美国铁路协会官网就
提供了可公开查询的技术更新与突破信息。此类组织可能只准成员访问，
但在进行次级研究时，仍应当予以考虑。这些网站值得加入，以获取内部
出版物和数据，找到并联系到专家和终端用户，并以优惠价参加相关贸
易展会。同样，政府机构、非政府组织和政府间组织（如联合国）也会跟
进相关技术，并在其网站上提供路线图或其他文件。产权组织也公布某
些使用领域的专利态势（见附件）。这些专利态势说明了自行进行检索
的方法。还可以购买关于说明书和技术的深度报告。此类服务的广告在
网上随处可见。

有用提示

一个好用的经验法则是先做“次级”市场
研究，再做“初级”研究。次级市场研究审
查市场报告、行业和商业出版物、公司年
度报告、财务分析师报告、政府和其他数
据、网站点击量等相关文献。初级研究包
括与潜在消费者和专家直接进行交谈。其
具体方法包括访谈、焦点小组、针对潜在用
户的实地访问和调查。 

有用提示

要找专家进行初步讨论的话，一个好用
的方法是进行一般性检索，如“食物烹调
与省力”，并寻找相关的协会或专业。这 
些 可 能 包 括 食 品 制 作 工 人 工会、餐 
馆协会和大学食堂经理。然后在协会
的网站上检索相关委员会的主席和最
近年度会议的专题介绍以及专题介绍
人。给此人打电话，告知其打电话的原
因是因为他们担任此职位或发布了那篇
文章。如果知道某个职位，可在网页上
检索可能提供相应工作的当地机构、公 
司或其他实体，并找出这一职位由谁来担
任。通常情况下，被询问者会对致电感到
受宠若惊，也愿意简单地聊上几句，如果
一开始就解释说不是在推销任何东西，而
是在寻求与正在考虑开发的产品或服务有
关的信息。跟他们解释说只需要五到十分 
钟，这样就更容易征得他们同意。提前想
好希望了解的内容，因为需要在这有限的
时间内得到这些内容。

有用提示

从三组文献着手进行检索：专利、研究与
行业。使用文献计量工具（命中率统计分
析），就可以轻松地对前两组文献进行检
索，经过一些预处理后，也可对最后一类
文献进行检索。例如，在对开创性技术专
利进行检索时，引用量大的专利往往比引
用量少的专利重要。通过对引用开创性技
术的专利集群进行检索，可以发现一系列
改良、应用或替代该技术的方法。
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教学示例8：使用现有技术发明新的创新产品 

BIODOME DU MAROC.SARL是一家创业公司，由摩
洛哥科学家法蒂玛·扎赫拉于2013年创立。公司的主营
产品是一款名为BIODIME的堆肥机。在认识到堆肥机和
可再生能源在摩洛哥都有市场之后，扎赫拉推出了这款
BIODOME堆肥机。通过研究现有堆肥机的工作原理，她
发明了这款使用效率更高的替代产品。BIODOME的主要
技术是采用一种装置，释放出沼气作为堆肥的一种副产
品排放。沼气是堆肥的燃料副产品，可以捕获并用于加 
热、烹饪、抽水、电气化等目的。另一个有用的副产品是
一种由营养丰富的有机化合物组成的堆肥，可用于其他
目的。

在开发技术时，法蒂玛·扎赫拉得知有些机构日常业务活
动排放大量有机废物。最初，她假设医院、学校、酒店和
处理可降解废物的工业产品制造厂等机构是她的目标
客户。但这些机构很可能位于市区，电力和其他资源随
时可用。此外，为保障BIODOME堆肥机充分作业，建
造BIODOME堆肥机需要一块相当大的用地，要充分隔 
离开来，能够可以采取安全预防措施（见图）。她意识 
到，建造BIODOME堆肥机需要更大的隔离空间，因此可
能行不通，因为她最初的目标市场位于人口稠密区，获得
闲置用地的可能性有限。

法蒂玛·扎赫拉继续进行市场研究，认识到她的理想客户
可以是商业农场主，而不是城市中的机构。农场主的农产
品和牲畜往往会产生大量有机废物。此外，这些农场主
需要驱动重型机械设备在农田泵水，也需要运行其他设 
备。许多商业农场主并不总能获得供农用机械运行的可
靠电力供应以及稳定的燃料来源。因此，这些农场主在
其农场上安装BIODOME堆肥机，有效利用堆肥机的两
种关键副产品——沼气和堆肥，就可受益。

一旦确定了农民的需求，并将BIODOME堆肥机作为一
种满足农场需求的解决方案（她的独特销售主张）推 
出，法蒂玛·扎赫拉就无需在说服农民安装设备上费太多
心思了。法蒂玛·扎赫拉根据市场现有技术的情况，确定了
对新技术（将堆肥生产与沼气生产相结合）的需求，从而
成功地将她的创新技术转化成了商业上可行的产品。她
的公司因此成为了摩洛哥第一家专门从事堆肥设备生产
的公司，并因其可持续性和创新而受到好评。

图
片

: B
er

ai
ch

 F
at

im
a 

Z
ah

ra

摩洛哥在建的BIODOME
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要点回顾

在开发某个创意或发明的产品概念时，应当将终端用户考虑在内。

采用结构化过程开发某个产品概念有助于找到方案，解决产品开发后
期可能出现的问题。

将任何一项新发明推向市场都需要制定一个商业计划书，对最终成品/
服务的目标市场有明确的界定。

理解和界定目标市场最好在发明人/创新者将其创意发展成产品/服务
之前完成。

市场数据和市场研究可帮助理解和界定目标市场。

初级和次级市场研究都很有用。初级市场研究系指与潜在客户和专家
直接进行交谈，而次级市场研究查阅市场报告、行业和商业出版物、公
司年度报告和财务分析师报告之类的文件，也考查政府和其他方面数
据、网站点击量等。

6.	查找是否存在可利用的技术以确定市场机会

在某个项目通过新产品开发过程的关口时，手中掌握市场研究数据就可以
为商业决策提供依据。然而，为作出制造/购买决定，可能还需要大量的
技术信息；也就是说，确定在内部开发的技术以及从他人那里购买或获
得许可的技术。专利文献是一个重要的检索来源。正如导言部分所述，本
指南的宗旨是作为一个可靠的指南，指引用户探索可公开访问的海量信息，
重点是专利文件中公开的发明。本节介绍专利数据库检索的预备步骤。

教学示例9说明如何利用检索现有专利文献为开发新颖产品提供参考。

6.1	 基于专利数据库检索、专利统计和报告的专利情报

可供考虑的专利检索有多种类型，图10展示了其中两种。
–– 新颖性检索：其目的在于查看某项技术是否具有新颖性和原创性，是
否可获得专利。

–– 操作自由（FTO）检索：操作自由可以定义为确保新产品、方法或服务
的商业生产、营销和使用不会对他人的专利权构成侵犯。39 FTO检索
旨在深入调查专利态势，以确定是可以“继续”还是应该“放弃/修改”某
项产品和（或）服务技术。还可以通过FTO检索来估计在特定市场、工
业部门、地理区域或技术领域开展活动的侵权风险程度。这类检索往
往操作起来非常复杂，成本高昂，因为需要熟知专利、专利法及法规以
及相关法院判决的专业人员作出决定。此类人往往是知识产权律师或
专利代理人。尽管如此，对于涉及侵权情况不明的产品概念侵权的专
利，使用FTO检索有助于确定与可实施专利有关的潜在许可权和技术
诀窍。如果计划将某项发明推向本国或本地区以外的市场，则决定进
行FTO检索时，不应仅限于检索某项发明是否仅在一个地区受到专利
保护。产权组织的配套出版物《发现公有领域的发明：发明人和企业家
指南》（2020年）提供了关于FTO检索的更多指导。

免费的专利数据库（如产权组织的PATENTSCOPE数据）以及国家和地
区专利局提供的数据库，提供了访问数百万份专利文件和一系列不同检
索工具的渠道。付费的商业专利数据库还具有增值数据以及更复杂的检
索和分析工具等特征。图11介绍了逐步专利检索方案。

进行专利检索的有用提示

––如果没有阅读权利要求书的经验，可能
会发现理解起来非常吃力。如果没有把
握，请跳过，选择先阅读说明书，直到
掌握了所述发明为止。然后再回头阅读
权利要求。

––专利检索可能是一项漫长而耗时的工作。
检索的越多，找到的结果越多。应该根据
初次检索结果的长度和相关度，对检索工
作进行合理的调整。可能需要在检索成本
与机会成本之间进行权衡。专业专利检索
可能会产生更好的结果，最终也具有成本
效益，关键取决于检索的复杂程度以及对
有关技术领域和适用的使用领域术语的
熟悉程度。

––不要将搜索范围仅限制在已授权的专
利上，因为可能会错过已公布的未决专 
利（即，仍在审查和办理的申请）。

––分类检索是一种强有力的工具。建议
使用国际分类索引，以便为日后进行国
际检索或潜在扩展提供便利。专利局
提供国际专利代码与各自国家代码的 
对照表。

––如果对反向专利引用（即，正在研究的一
项（多项）专利所参考的专利）和正向专
利引用（即，参考正在研究的专利的一项
（多项）专利）分别进行检索，可能会得
到有用的结果。可以通过查看相关专利
局数据库中的专利记录来检索反向专利
引用，如果可获取/可访问的话。对于正
向引用，如果检索免费数据库没有结果，
可能需要使用Espacenet或付费的专利
检索工具和技术。

注：有关 国 际 专 利 分 类（I P C）的 更 多 信 息 ，
见附件。有关对应表的示例，见w w w.u s p t o .
gov/patents-application-process/patent-
sea rch/c lass i f icat ion-standards-and-
development。2019年9月10日查阅。

www.uspto.gov/patents-application-process/patent-search/classification-standards-and-development
www.uspto.gov/patents-application-process/patent-search/classification-standards-and-development
www.uspto.gov/patents-application-process/patent-search/classification-standards-and-development
www.uspto.gov/patents-application-process/patent-search/classification-standards-and-development
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教学示例9：利用现有专利信息的创新

内罗毕大学的科技园（STP）设有多个创新中心，负责提
出解决方案以造福社会。这些创新中心为学生和合伙人
提供了一个设想、设计和开发各类产品的平台，其中包括
医疗设备和其他消费者技术产品。

有一个项目解决了肯尼亚卫生设施缺乏常规和先进医疗
设备的问题。采购/更换成本高、供应链问题和（或）设计
不能有针对性地满足当地需求是造成短缺的一些主要原
因。该项目是由STP启动的，旨在找到开发和（或）改良现
有医疗设备的方法，降低其在肯尼亚市场上的售价，而不
是开发未经测试的新产品。

医用真空泵是在该项目下开发的一种设备（见图片）。 
这些医用真空泵 用于在手术室中吸出体液（如粘
液、痰和血）。为完成这个项目，STP的研究人员对
PATENTSCOPE、Espacenet、Google和the Lens数
据库中的现有医用真空泵专利进行了检索。开展专利检
索，包括全面操作自由检索，以确保在肯尼亚进口和使用
医用真空泵不会侵权。

专利检索显示，肯尼亚当时没有此类产品的可实施专利。

从经济角度来看，比较合理的做法是，采购一批技术先
进的现有医用真空泵组件，组装成原型。其余组件则在
当地生产。研究人员对有关真空泵的专利文件作了进一
步研究，以确保组件组装无误。最终组装的真空泵原型

成本明显低于整套进口的成本。STP在完成了对原型的
一系列测试后，就其独特改进的新颖、低成本方面在肯
尼亚申请了专利保护。

注：见内罗毕大学知识产权管理办公室（IPMO）的产品和服务页
面。00查阅可登录http://ipmo.uonbi.ac.ke/node/962。2019年9月
10日查阅。一般来说，鉴于先申请原则，尽早申请专利保护的做法更为
明智。 

由STP开发的医用真空泵的工作模型
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对有关专利，还有专利申请办理历史，其中可能包含有
用信息，如审查员报告、权利转让协议、法律/诉讼事件、
到期、抛弃等，这些有助于在新产品开发过程中就使用
或避开的技术作出知情决定。此外，在根据可实施专利
的制造和许可作出决定时，研究专利申请办理历史记录 

（如适用）会提供支持（法院的判决和专利质疑与争议记
录也会提供帮助）。

专利统计和同族专利也证明对评估技术使用情况有帮
助，因为该技术当时可能涉及某种产品和（或）服务的
市场成功率。产权组织的出版物《发现公有领域的发
明：发明人和企业家指南》（2020年）有一个题为“与
发明有关的专利分类号”的章节，对如何使用专利分类
号作了详细讨论。（本模块第5节“审查市场上已有哪
些技术”部分简要地提到了这一专题。）这些分类号在
与其他检索词（如关键字或短语）组合使用进行综合
检索时更有效。进行专利分类检索很重要，并且在对
相关分类进行检索时更有成效。建议不要将检索范围
局限在使用领域或技术领域的最常用专利分类号，而
要检索相关专利，看看其中是否列出了其他分类号。还
应当对分类号进行彻底检索。

请注意，非专利信息有助于评估专利的总体价值。这种数
据可能会根据专利文件之外的公共知识提供进一步真知
灼见。因此，将专利检索与非专利文献（NPL）（如行业报
告、市场趋势、科学出版物、行业公告、白皮书、技术路线图、
法律和监管近况）相结合会更加理想。

6.2	 相关专利确定

现在，让我们考虑使用专利检索已确定多个可能相关的
专利的情况。专业检索者一般通过检查名称和摘要来
生成初始结果列表。然而，根据检索所针对的问题，往
往在进行第一次检索时使用基于分类的检索以及/或将
分类检索与专利所有人、受让人、发明人、国家、日期等
关键词进行组合。下面是找到相关专利要采取的一些后
续步骤：

1.		通过添加额外或其他的检索词对初始检索结果进行筛
选，直到筛选出可供处理的专利数目为止。

2.	通过阅读第一项权利要求来精简专利列表，筛除与自己
情况无关的那些专利。

3.		重复筛选过程并/或限制检索年份。

4.		在筛选出可处理数目的专利之后，仔细阅读每一项专
利，重点研读专利的权利要求书和专利发明的说明书。
专利的权利要求书描述了受法律保护的内容。说明书
所公开的信息往往多于所要求保护的内容，但它有助
于澄清权利要求。

这种策略通过初步筛选出一组专利，节省了检索时间，因为
权利要求一般都是用明确的技术-法律语言撰写的。这些
权利要求有时故意“含糊”，以便能帮助扩大保护范围。权
利要求的确切含义和保护范围，依说明书中包含的相关信
息而定。

在执行FTO检索时，要考虑将其技术可在不受保护的司法
管辖区使用的专利纳入范围。这些专利在特定国家属于
公有领域，它们的发明可以在不受保护的地方无偿使用。

相关专利确定过程的流程图如图11所示。该图按照逻辑
顺序说明了上文讨论的步骤，以帮助读者理解相关专利
的确定过程。

图10：专利检索的类型

新颖性检索 操作自由（FTO）检索

解答的问题 这是一项新技术还是一项已获专利的 
技术？

新产品是否会侵犯某项（或某组）专利的一 
项（多项）权利要求？

如何操作 –– 检查是否存在已公开自己技术的专利
–– 可以考虑专利说明书，不必将检索仅限于
专利权利要求书。
–– 还需要考虑专利文件之外与公布和（或）
发明有关的所有公开内容。

–– 检查公开与计划的新产品有关技术的所有专利
–– 确保将可扩展到当前和未来目标市场的外国专
利纳入检索范围
–– 将那些可视为等效的技术纳入检索范围
–– 注意到拟推出的新产品可能会侵犯的专利
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图11：细化专利检索结果以生成有关专利列表的步骤

相关专利初始列表

重复检索，使用其他和（或）替代检索词

细化相关专利列表

阅读专利摘要

阅读专利权利要求书以理解受保护的内容

细化相关专利列表

阅读专利说明书以理解权利要求范围

细化相关专利列表

生成存在风险的相关专利最终列表

结束

开始

检索标题关键词 分类检索
检索专利所有人、
受让人、发明人、

国别、数据
AND / ORAND / OR

如有必要，重复此
步骤，以得到经细

化的、数量可处理的专利列表

7.	 创建商业模式画布

在上述讨论的各个阶段，曾经只是有一个想法，在经历
这些阶段之后，现在对开发产品和（或）服务有了更深入
理解。价值链分析确定了公司内部的核心活动和能力。现
在该研究产品和（或）服务了，看看外部因素如何对获得
成功产生影响。

由亚历山大·奥斯特瓦德40 开发的迭代工具称为“商业模
式画布”，它提供了一个就开展业务工作所需的各组成部

分的直观概览。在图12中，在这个示例的商业模型画布
中列出了九个要素，也可以调整后自己使用。通过创建商
业模式画布，使用者可以聚焦在业务、业务单位或新产品
的重要组成部分。正如史蒂夫·布兰克在他的著作《创业
者手册》中所讨论的那样，随着企业的成熟与辉煌，这些
画布的各个版本可以作为一本记录商业模式演变的“手
翻书”存档留念。41 
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图12：商业模式画布的布局42 

关键合伙人 关键活动 价值主张 客户关系 客户群

关键资源 渠道

成本结构 收益流

商业模型画布着重于下列九个组成部分之间的协同作用：
–– 协助业务取得成功的关键合伙人。
–– 为实施业务模式和创造价值开展的关键活动。
–– 创造价值所需、商业模式不可或缺的关键资源。
–– 作为为客户创造价值的产品所提出的价值主张。
–– 在产生需求方面起关键作用的客户关系。
–– 用于将产品带给客户/终端用户的分销渠道。
–– 由可分类买家构成的客户群。
–– 由理解商业模式生成的成本结构。
–– 对有助于获取价值的定价模型进行区分和界定的收
益流。

商业模式画布比业务计划更灵活。它允许在一组画布上创
建不同的方案，以探索如何通过调整不同要素来与这些方
案进行匹配。在每一方案中，仍然应当重点关注终端用户
对产品的评价。教学示例10具体说明了一张商业模型画
布，概述了一种新型手机充电器成功所需的所有组成部分。

要点回顾

专利文献是一个重要的信息来源，可以参照其中信息决
定哪些技术可在内部开发，哪些技术可从他人那里购买
或获得许可。

在确定有关专利时，许多检索技术都可以提供帮助。

一旦加深了对新产品或新服务创意的理解，就可以使用商
业模型画布来帮助自己直观描绘如何将创意开发成可推
向市场的产品。

8.	筛选产品概念

8.1	 导言

新产品开发过程中的筛选阶段是评估各种创意和筛选有
潜力创意的第一步。在新产品开发过程中，这个步骤称为
漏斗，开始有许多想法进入漏斗，但只有精选的少数能够
通过漏斗，其质量和市场营利潜力是根本。

在新产品开发过程的第一阶段，所用到的方法是，在创意
的基础上，开发出产品概念。在筛选过程中，重要的是要 

“向下选择”一个或多个明确满足市场需求的创意。利用专
利文件和其他来源中公开的公有领域信息是新产品开发
筛选过程中的一部分。

发明人可能对自己的发明很清楚，但仍需要了解他们的
产品与其他竞争产品在市场交锋中的表现。外部信息来
源可以为竞争情报提供支持，从而有助于预测市场挑战
和风险。本指南的这一部分探讨了专利作为技术趋势可
靠指标所发挥的作用。

本部分介绍了优势、劣势、机会、威胁（SWOT）分析及其
应用。进行市场研究，对能力和产品概念以及外部因素进
行分析时，这种分析工具将发挥作用。

8.2	 验证市场拉动力

到目前为止，我们已讨论了来自专利和其他资源的公有领
域知识，它们是相关技术解决方案可靠信息来源。这些
解决方案所依据的是旨在解决类似技术问题的专利发明。
专利文件也可以用来分析或确定已可商用技术的缺陷。这
些缺陷可能指向市场上未得到满足的需求。由于买方察
觉到的需要未得以满足而产生的新产品需求，称为市场拉
动力。审查专利文献中已公开发明的缺陷是进行创新的
灵感来源。教学示例11介绍了一位发明人试图在研究现
有产品及其专利公开内容的基础上提出改良产品的案例。

8.3	 使用竞争情报和技术情报

“竞争情报”和“技术情报”是检索和分析现有知识的两个
过程。这两个过程会影响新产品开发决策。

竞争情报重点关注市场上的竞争对手。它是收集起来的商
业战略、业务发展、招聘、营销、销售和整个价值链活动方
面的信息。它可能还包括竞争对手对技术、社会和市场趋
势的看法。关于竞争情报的详细讨论可参见本模块第8.4
节“通过竞争情报评估竞争优势”部分。

技术情报侧重于相关技术及其潜在的科学、工程和技术
知识及趋势。在检索技术情报时，使用内部和外部信息
来源会有帮助。两个最常用的来源是专利和科技出版物，
因为它们系统地介绍了可通过各种数据库和文件存储库
获取的信息。

技术情报的其他来源包括行业报刊；社交媒体网站上发
布的博客和观点帖子；政府机构、非政府组织和基金会
的研发奖项报道；以及在专业和行业会议上提交的论文
清单。其中一些之前已在本模块第6节“查找是否存在可
用的技术以确定市场机会”部分进行了讨论。有关技术情
报的其他例子包括，来自公共和私人机构的出版物以及由
产权组织（例如WIPO GREEN）或大学技术经理人协会
全球技术门户等全球组织托管的综合数据库。43 这一部
分在本模块第8.5节“技术情报透过专利研究不断发展的
技术趋势和创新”部分作了详细讨论。
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Key 
partners

Key 
activities

Value
proposition

Customer 
relationships

Customer 
segments

Key 
resources

Channels

Cost structure Revenue streams

§ Innovation lab at TUM
§ Kenyan Patent Office for 

patent research on 
existing technology

§ Investors
§ Shoemakers
§ Piezoelectric crystal chip 

and other parts suppliers

§ Assemble parts to be put in 
shoes

§ Retrofit shoes with the 
chargers

§ Provide solutions/feedback  to 
complaints/suggestions

§ Alternative solution to lack of 
electricity for charging phones

§ No change in the original 
design of the shoes after 
retrofitting

§ Low maintenance after 
retrofitting the shoes

§ Quick turnaround for installing 
the phone chargers

§ Low costs to the business
§ Affordable pricing model for 

customers 

§ Cost-effective
§ Ease of use
§ Safe to use

Servicing:
§ Licensed outlets for retrofitting
§ Accessible retrofitting 

locations for customers
§ Marketing
§ Social media channels
§ Word of mouth

§ People on the go who walk 
frequently

§ People who live in areas 
where electricity is unreliable 
or unavailable

§ Moderate to frequent users 
of mobile phones

§ Research partners at TUM
§ Investors
§ Skilled workers in assembly
§ Shoemakers with technical 

know-how

§ Cost of labor to assemble the chargers and to retrofit them in the shoes
§ Cost of training staff and partner shoemakers
§ Technical support for defective chargers
§ Initial costs of the charger parts
§ Research & development (R&D) 
§ Marketing and sales cost

§ Paid partnerships with shoemakers selling retrofitted shoes
§ Revenue model: Price of retrofitted shoes paid by customers
§ Future licensing fees from the patented technology

教学示例10：商业模式画布的示例性应用

安东尼·穆图亚是肯尼亚蒙巴萨技术大学（TUM）的一名
学生，2012年提出了一项独创发明——名为Hatua的鞋
子手机充电器（见图片）。这款内置在鞋子中的手机充电
器的工作原理非常简单：装有这些薄薄压电晶体芯片的
鞋子通过行走运动产生电。施加在芯片上的压力随后将
转换成电能，存储在也有存储容量的芯片中。

鞋子内置这些充电器，外联延长线，只要将移动手机插到
延长线上就可以充电。此外，置入鞋内的Hatua充电器还
可以防尘、防水。每个充电器芯片的平均寿命为6-8年。如
果鞋子穿破了充电器中的芯片还未磨损，就可以很容易地
将它移到另一只鞋中。

安东尼·穆图亚的发明引起了肯尼亚用户的好奇心，因为
它满足了本国移动手机用户的迫切需求，本国供电不可
靠，令他们感到沮丧。由于越来越多的人想知道Hatua鞋
子充电器如何为他们充电，关于其发明的消息迅速传播开

来。这个示例的详情有许多，其中几点是，安东尼·穆图亚
需要确定高质量压电晶体芯片的供应商，还需要确定经
培训可以把Hatua充电器装进鞋子的鞋子制造商。他需
要制定出一个计划，使Hatua充电器成为一款供人人使
用的产品。对于像安东尼·穆图亚这样刚刚起步的企业家
来说，商业模式画布将是一个理想的工具。

下面以安东尼·穆图亚的发明为例，具体说明商业模式画
布的使用方法，该图为本指南目的创建。

基于肯尼亚鞋子充电器的商业模式画布

图
片

：
A

nt
ho

ny
 M

ut
ua

关键合伙人 关键活动 价值主张 客户群

关键资源 渠道

成本结构
收益流

�肯尼亚蒙巴萨技术大
��学的创新实验室
�肯尼亚专利局关于
��现有技术的专利研究

�投资方
�制鞋商

�压电晶体芯片和
��其他部件的供应商

�装将放入鞋子中的部件

 投诉/建议提供解决方案/
反馈


 易于使用
 使用安全

 获得许可的装配点

服务内容：

�方便客户前往的装配地点

�营销

�社交媒体渠道
�口碑

��经常走动的忙人

 居住在无可靠电源或
无电区的人

 中度至重度手机用
户使用者

 肯尼亚蒙巴萨技术大学的
研究伙伴

�负责组装的熟练工人
投资方

�掌握技术诀窍的制鞋商

 组装充电器并将其置入鞋子的人工成本
 培训员工与合作制鞋商的成本
 处理有缺陷充电器的技术支持
 充电器部件的初始成本
 研发(R&D)�
 营销和销售成本

�与制鞋商建立有偿合作关系，帮助销售装置充电器的鞋
�收入模式：客户支付的改装鞋的价格
�专利技术的未来许可费

客户关系

 将充电器置入鞋中

 手机充电时无电的替代解决
方案

�鞋子改装后不会改变原始
��设计

 手机充电器安装迅速好转

 业务成本低

 客户可负担得起的定价模型

 鞋子改装后的维修率很低

高效
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模块三 	
将公有领域知识融入产品开发流程

教学示例11：研究专利文件，寻求满足
未满足的市场需求的技术信息

阿 列 克 谢 耶 夫 · 列 奥 尼 多 维 奇 的 排 球 模 拟 器
（WO2007/053054）阿列克谢耶夫·列奥尼多维奇是
一位俄罗斯生物力学专家，他有数十年的排球执教经验，
发明了一款“扣球动作训练模拟器”。

市面上有许多种模拟器都用于提高使用者身体素质，在
体育训练中最为常用。然而，在阿列克谢耶夫·列奥尼多
维奇发明之前，市面上没有一款用于训练扣球动作的模
拟器。他特别希望开发出这样一款模拟器，通过在很长
一段时间内重复相同的动作来加强使用者的肌肉记忆。

阿列克谢耶夫·列奥尼多维奇仔细地研究了市面上各种模
拟器在美国和欧洲申请的专利，以找出任何技术缺陷。他
的研究重点，是按照这些设备的专利文件说明研究其技
术机制。例如，关于排球训练模拟器基本原理（将球置于
可扩展悬架）的信息，就是从美国专利号为4881742、59 
5781和7041016等的专利中获取的。这些模拟器的缺陷
之一是，使用者无法对击撞技术作出正确评估。这主要是
因为一旦模拟器中的球被击打，就会出现冲击后振荡或击
打后摆动。这种摆动幅度是不一致的，因为球的每次摆动
都因扣球的力度而异。使用这种设备进行训练的运动员
将无法对正确的击球方式作出判断。这种不一致性也会
干扰运动员改善肌肉的记忆能力。

在查阅完有关模拟器的专利文件后，他发现了另一个缺
陷，模拟器上的球的运动与使用者手臂的移动不一致。例 
如，当使用者扣击模拟器上固定的球时，他们的手臂是
沿弧线移动的。但是附着在模拟器上的球是沿直线运动 
的。球和扣球者不同的运动轨迹，导致了不同的生物力学
条件。此外，这类模拟器只允许有限程度的自由运动，因
此要求使用者达到很高的精度。只有具备经验的使用者
能够达到这种精度，而动作初学者根本达不到。

阿列克谢耶夫·列奥尼多维奇想用他的新发明来解决
这些缺陷（见图片）。他为排球运动员设计的模拟器
（WO2007/053054）有一个“固定组件”，一旦被运动
员击中，球就会自动返回。这款模拟器还有一个“指示击
打位置的运动器件”。模拟器的构造显示球在击中后返回
静止位置的路径，从而指示了正确的击球方式。

总之，与市场上现有的模拟器相比，阿列克谢耶夫·列奥
尼多维奇的模拟器具有以下优点：

––它确保了冲出运动的最小化以及对进攻性发球的定
性设置。
––由于固定在设备上的球有两个自由度，因此降低了对
击撞运动的精度要求。
––通过减少球冲击后波动占用的时间，提供有效训练。
––它使我们有机会获取每次击球质量的信息。
––它减轻了击撞时的伤害和痛感。
––还允许使用者顾及个人的特点。
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8.4	 通过竞争情报评估竞争优势

竞争情报是一种更好地了解市场态势的系统方法。世界各
地的公司都在利用竞争情报来作出关键的商业决策。同样，
小企业也可以利用竞争情报来保持竞争优势，发现市场机
会，并利用这些机会获益。

理解竞争形势对了解产品将要售往的市场很有帮助。这种
情况下的竞争不限于销售类似产品的直接竞争对手，它包
括可以使终端用户获得类似效果的任何产品。替代品既可
能需要新的产品进入市场，还可能是替代品已经存在。例
如，一群使用铲子和手推车的无经验的工人就可以替代新
型采矿推土机。具有威胁性的替代品都会受到技术变化、
顾客品味变化以及其他公司反应变化的影响。44 竞争情
报有助于发现潜在的市场机会、销售趋势、新产品或服务
设计、产品供应链以及推出和开拓市场的战略。

竞争情报从对产品在行业和市场中的定位开始。这种定位
有助于确定研究哪些公司。教学示例12提供了一个这样的
实例。例如，公司出版物、市场研究报告、行业分析师报告
以及成熟的业内专家的发言和论文等公开文件都是获得
这一信息的有用来源。大公司和咨询公司经常发布白皮书，
详细介绍了对行业的分析。45 其中有些白皮书可能不向
公共领域免费提供，需要购买。在其他情况下，也可以从
监管备案的文件中收集信息。例如，在美利坚合众国和加
拿大，上市公司向股票市场监管机构提交的文件就可以作
为参考。再如，向环保机构提交的文件也可作为一种参考。

克里斯托弗·墨菲在他发表的文章“竞争情报：企业文件
可以告诉你些什么”46 中谈到了如何通过公司的日常活动，
例如发布招聘公告或关于竞争对手购买新设备和寻找业
务地点的文章和帖子，来预测这家公司的经营目标。这里
更重要的是，他强调了专利和商标申请文件作为竞争情报
关键来源的重要性。47 这些知识产权文件表明了公司在
花钱保护无形资产时采取的技术和营销举措。

根据FTO48 的检索结果，竞争对手采用类似技术生产的
产品的专利或申请书可用于助人省悟。有关专利的说明书
可能会指明对满足客户要求较为重要的性能以及易用特
征和功能。还要考虑涉及遵从目标市场法规问题的专利。

对有助于丰富竞争情报的资源所作的更详细讨论，可见本模
块第8.6节“评估建立团队并获得利益攸关方支持的能力”。

8.5	 通过专利的技术情报研究不断发展的技术
趋势和创新

技术情报的定义是“捕获和交付技术信息，作为组织对技
术威胁和机会形成认识的过程的一部分”。49 专利文件是
技术情报的重要来源。

专利数据可用作衡量技术领域创新的指标。专利申请率
是显示科学、工程和技术领域相对于商业风险投资重要
程度的一个指标。比较各国的专利申请率是判断哪些市

场可被视为最有利市场的指标之一。专利的专利引用量
是衡量已公开技术发明质量的一个指标。例如，文章“衡
量长期技术创新”的作者称，被频繁引用的专利会对在参
考文献中引用它们的后续专利产生影响，因此是“新颖”
且“有影响力的”。50 因此，如果目标是发现某一使用领
域采用的核心技术，那么检索引用量高的专利就成了一
种工具。对于可从专利文件著录项目部分检索的其他信
息，已在前面的指南模块二第3节“专利出版物中有用信
息示例”部分进行了讨论。

发明问题解决理论（俄文首字母缩写为TRIZ）法在本模
块第9.2节“通过发明问题解决理论解决技术问题”有详
细描述。TRIZ可用作技术情报工具，帮助确定技术趋势
并预测新兴技术趋势。TRIZ专家可提供“决定性信息，以
确定竞争技术带来的威胁和机会”。51 

8.6	 评估建立团队并获得利益攸关方支持	
的能力

确定外部资源

明确了解市场需求是确定可行解决方案的第一步。标识
资源的正式而有记录的顺序有助于实现这一目的。典型
的序列分以下阶段：战略诊断、检索、信息分析、情报（结
果分析）以及在决策中的使用。图13汇编了一些可协助新
产品开发的外部资源。

图13：中小企业外部资源示例

直接外部资源：这些资源来自中小企业的业务活动。
–– 中小企业的供应商及其竞争对手。这类信息如果不是
众所周知，就可能是中小企业的商业秘密，在激烈的
市场中更是如此。

–– 中小企业客户提供的关键人口统计信息有助于这些企
业在产品开发过程的初始阶段确定各自的目标市场。

–– 第三方分包服务供应商可能不仅限于国内供应商。这可
能不算是一种公诸于众的信息，因为有些公司为加强其
品牌认同感，聘用了各种分包公司来制造自己的产品。

–– 公众可参与的各种活动，如科技博览会、展览、研讨会、
会议和其他业内人士的聚会活动。

–– 直接联系人，如朋友和同事，他们深知行业内部动向。
–– 公司的竞争对手是很好的资源，因为观察它们的产品
和市场战略和活动有助于制定自己的战略，甚至可以
从他们的错误中吸取经验教训。应当密切关注它们的
出版物，如年度报告、行业出版物、白皮书等。

间接外部资源: 这些资源与中小企业的业务活动没有直
接关联。

–– 专利：在专利文件中充分公开的、但不受所在地区知
识产权法保护的技术可以无偿使用。

–– 属于公有领域并且很大程度上可通过互联网访问的
非专利文献。其中包括网页、行业期刊、财务报告/年度
报告、书籍、文章、会议记录、公开发表的论文、研究和市
场报告等。
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教学案例12：为新产品建立小众市场所作的竞争情报

有一位兼任一家美国公司营销顾问的企业家产生了一个
关于新产品发明的想法。他原本来自加勒比海岛国特立尼
达和多巴哥，一直在寻找一种调制故乡烈酒的新方法——
在朗姆酒中适当加入茶和芳烃，并恰如其分地称之为茶朗
姆（Chai Rum®）。但首先，他需要确保市场上没有其他
类似的朗姆酒。在仔细研究目前市场上的烈酒并对专利
和商标数据库进行检索后，他意识到他的这种在朗姆酒
中加入茶的概念是新颖的。

由于公司在市场上刚刚成立，资金有限，他还需要确保
Chai Rum®在商业生产时，能够在与大型竞争对手支持
的知名品牌的竞争中生存下来。在对这种混合饮品作出
进一步完善之后，他投入了小批生产，供消费者和经销商
测评。从一开始，他就明确了一点——他不希望他独特的
Chai Rum®与来自加勒比的其他朗姆酒品牌走相同的
营销路线。他希望他的朗姆酒走高端饮品路线，而不是
混入鸡尾酒。为了将这款朗姆酒定位为高端产品，他将
顶级威士忌和干邑白兰地定为他的主要竞争对手，并据
此寻求竞争情报。

为更好地了解目标市场，他参加了在西印度群岛以豪华游
艇闻名的度假胜地举行的高端群体活动。他成功地收集
了初步反馈意见，并对收到的总体积极反馈感到高兴。这
让他有信心将Chai Rum®带到美利坚合众国的葡萄酒和
烈酒展览会上，他最终希望在那里取得成功。这些展览会
为像他这样的小品牌如何自我定位争取在市场上取得成
功提供了宝贵信息，让他大开眼界。他还了解到，小众品
牌迎合特殊群体，也有市场。这些品牌并不一定有大公司
的支持。他观察了小公司和大公司的营销策略，并利用所
获得的见识制定了适合自身能力的战略。
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–– 互联网数据库：互联网数据库提供的大量信息，这些
数据库既可以是商业数据库，也可以是非商业数据库，
既可由政府提供，也可由非政府组织提供。许多政府
数据库结构分明，易于使用。其他数据库缺乏统一的
结构，因此更难以使用。

–– 机构中的学术资源：大学和技术研究机构是技术信息
的主要来源，特别是在发展中国家和最不发达国家。在
面临挑战、私人资本稀缺而有限的经济体中，研究型
大学和研究机构可以与发达地区的伙伴机构合作，共
同研究和开发技术，并通过政府、非政府组织和基金
会赠款获得资金，用以开发新技术。能否获得这些机
构的此类信息，取决于它们各自的政策。

–– 组织：（可以是当地中小企业协会）在牙买加等发展中
国家，类似牙买加商业发展公司（JBDC）这样的组织，
通过与牙买加政府和牙买加知识产权局的伙伴关系，
协助当地企业和企业家开发各自产品和服务，以发展
当地经济。在JBDC定期举办的讲习班上，企业主、外
观设计人员、发明人、企业家等可通过亲身参与学习
将它们各自的品牌、想法、外观设计、发明和创新成果
发展成具有商业利益的产品和服务的方法。这样的组
织不仅证明是一种重要的资源，也是创新的驱动中心。

虽然可供参考信息量庞大，但可以根据产品的技术要求
对信息进行筛选以减少信息量。知识产权组织提供的指
南有助于确定公有领域知识的可靠来源。

8.7	 保护可行产品的知识产权

对实体或个人开展知识产权资产调查可以确定可能具有
价值、因此应当予以保护的发明、文件、图纸、清单和其
他智力劳动产品和创造，以建立竞争优势和无形资产在
资产负债表上的价值。如果有值得保护的知识产权，就
必须制定出明确的知识产权战略。可以将知识产权战略
定义为一种方法或计划，以符合公司长期目标和宗旨的
方式使用知识产权权利，从知识产权资产中获取最佳价
值。对内而言，知识产权权利战略确保了发明人的笔记本、
劳务合同、工作劳务协议、保密协议等得到保护，以保存
和保护商业秘密，包括可申请额外知识产权保护的想法
和工作。对内知识产权战略组成部分使公司内部知识产
权资产管理得以正规化。

除确保产品和（或）服务得到充分保护外，知识产权权利
战略还应包括确保FTO（即避免侵犯第三方专利、版权、
商标等的必要清查）。这是一种对外的知识产权战略组
成部分，在设计和实施这一部分战略时可以将不同情形
和威胁考虑在内，提供保护和应对可预见的外部威胁的
适当方法，从而最大限度地降低技术和业务风险。52 

知识产权权利（如专利、版权和商标）具有地域性，若想
将得益于专利/知识产权保护的某种潜在盈利产品售往
某些国家，就必须遵守这些国家有关上述知识产权权利
的具体规则。产权组织编制了一份世界各地知识产权局
名单，并提供了其官网链接。53 WIPO Lex是另一个值
得注意的重要资源，可帮助读者免费获取有关产权组织、

联合国和世界贸易组织成员国知识产权相关法律和规定
的法律信息（见附件）。

专利申请

某项发明一旦经验证、筛选和“付诸实施”之后，就可能
获得知识产权保护。虽然可能不会立即将某项发明投入
完整的新产品开发流程，但作为一种确保产品商业未来
的保护性措施，在此阶段寻求知识产权保护可能是一种
明智的做法。

专利申请可能是确保竞争对手无法复制新发明的一种有
用策略。还应当注意防止竞争对手绕过专利发明。防御
性公开可能也是知识产权权利战略的一个有用要素，以
确保FTO能够得以保留。

根据所选择的专利申请书提交的司法管辖区（例如国家
专利局或地区专利局），如果有更多替代产品，请考虑公
开发明实施方法的最佳方式。在大多数情况下，这将避免
未来有可能产生的起诉（法律等）问题，如果有可能计划
将某项专利（申请）扩展到其他国家。

为了获得专利授权，申请书必须符合适用专利法的形式和
实质要求。其中的关键要求有新颖性、创造性步骤和工业
实用性。此外，发明的技术细节必须在申请书中以足够清
晰和完整的方式公开，使相关技术领域具有普通技能水平
的人员能够复制出来。不需要任何实体原型（甚至不需要
未实施原型），也不需要性能测量值或其他类似数据，尽
管这些可能是支持权利要求所必需的。

不需要原型或成品和（或）服务有好处，因为这使得在
新产品开发项目的早期阶段寻求专利保护成为可能。确
保及早进行FTO的重要性不言而喻，因为在世界任何地
方都可能有其他人在同样的产品和（或）服务创意开展
工作，并且在大多数情况下，第一个申请专利的人才会
被授予权利，即使是其他人先发明的（不过，在发明申
请专利保护之前实施该发明的各方可能享有在先使用
权）。即使有人在预期目标市场以外的国家申请保护，这

一行为也可能足以剥夺其他人的知识产权权利（因为专
利申请书的公开可能被视为现有技术）。如此一来，能
希望的最好结果就是在申请人没有寻求专利保护的国
家自由地使用这项发明。

在知识产权战略中可以对选择申请的主管局和其他必要
步骤作出描述。根据司法管辖区的不同，专利申请的初
始提交地点可能并不重要，因为可以在指定的期限内扩
展到其他国家。从商业角度来看，申请局可能会起到重
要作用，因为它就预期营销策略给出暗示，就是向竞争
对手、投资者和整个市场释放信号。预期目标市场、未来
增长、竞争对手的行动以及监管、技术和业务趋势都会
影响申请策略。

还应当考虑其他或替代的知识产权保护办法（例如，版权
登记、工业品外观设计或商标申请）。根据产品和（或）服
务的性质，商业秘密或版权可能是首选的解决方案。
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独立发明人的专利申请

独立发明人在全世界专利所有人中占很小部分（2014年，在美国专利商
标局（美国专商局）颁发专利总数中占6%），54 但他们对经济发展至关
重要，特别是在创新生态系统可能不太成熟的发展中国家和最不发达国
家。有些国家，如美利坚合众国和新加坡为鼓励独立发明人申请更多专
利作出了减免专利申请费等有关规定。

对于那些考虑以独立发明人身份申请专利保护的人，可从网上获取一些
有助于作出初步评估和准备的可用资源，包括专利和其他知识产权权利
申请的成本估算等专题介绍，它们有助于对不同司法管辖区申请过程不
同阶段产生的成本作出估算。

商标申请

除申请发明专利外，对公司或其产品的标志或名称申请商标保护在市场准
入、市场扩张或给予许可期间也会增加价值。商标是在特定市场中令产品
和服务能被人识别的标志、外观设计和表现形式。商标可与专利权一同转
让或许可给其他方。如商标在一段时间内没有得以使用，则商标权将会终
止。与所有知识产权法一样，商标法也因司法管辖区而异。

商标应使产品与众不同，并应在商标内容或视觉外观与相应产品和（或）
服务或公司之间建立起一些直观可理解的联系。商标可以有多种类型，可
以是文本、外观设计和图形，也可以是三者的组合。没有对产品或服务作
出描述或不具显著性的商标不能予以注册。产权组织的商标数据库——
全球品牌数据库——可以提供关于正在使用的商标以及已注册商标性
质的明确意见（见附件）。

商标申请通常是知识产权战略的组成部分。选择商标申请国家很重要，
并应当在产品的全球营销计划和公司长期全球战略中预先进行设定。如
果没能足够早地在一国注册商标，就给其他人留下了在该国要求使用这

一商标的可乘之机，从而剥夺了一方在将其品牌产品最终售往该国时获
得保护的权利。竞争对手甚至可以与使用自己的品牌一方唱对台戏。这
种情况可能会阻止该方进入该市场并/或对持有该注册商标的竞争对手
造成重大的营收损失。若有公司想实施市场进入和扩张战略，可能会被
迫在该国购买这一商标或注册使用替代商标。

商标通常都是每个国家单独申请。例如，可利用国际商标申请和欧洲商
标申请，申请涵盖多个地理区域的单一商标（见附件）。根据《马德里议
定书》，即国际商标条约，商标所有人可通过提交一项名为“国际申请”的
单一申请，寻求在《马德里议定书》所覆盖的国家申请商标注册。成员国
可在授予任何商标保护之前按照其司法管辖区规则处理申请。一旦提出
临时营销策略，注册商标将是一种良好做法。

教学示例13重点阐述了在新产品开发早期阶段没有制定出知识产权战
略的潜在后果。

8.8	 优势、劣势、机会、威胁分析（SWOT分析）

优势、劣势、机会、威胁分析（SWOT分析）55 有助于评估各种备选方案并
在新产品开发期间作出更知情的决策。SWOT分析使用如图14所示的2x2
矩阵，选择、评估最重要因素的办法，就是把它们与维度（即矩阵单元）匹
配起来。SWOT分析是一种启发式工具，用于确定受一方控制的内部因素
与无法控制的、必须作为商业环境的一部分接受的外部因素之间的关系。

有用提示

尽可能早地在将发明付诸实践之后立即提
交专利申请。

有用提示

在进行SWOT分析时，优势和劣势都是内
部的，也就是说在自己的控制范围之内，而 
机会和威胁是外部的，不在自己的控制范
围之内。提前作出战略或战术决策，这是
进行SWOT分析的原因。然后为每个矩阵
单元选择两到五个最重要的因素。通过对
比这些矩阵单元，可以激发头脑风暴以
找到解决方案。例如，如果正在试图研究
4P（产品、价格、定位和渠道）以进行新产
品开发，随机挑选出任一矩阵单元，并思考
它提供了关于哪一个4P的信息。然后使用
剩余的三个矩阵单元为研究其余三个P提
供参照。
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教学示例13：为确保竞争优势进行知识产权投资

Martech（本例虚构的一家公司）成立于2010年，是希腊
的一家船舶重型设备制造商。Martech成立之初，规模较
小，资金和人力资源有限。公司的资源主要投入在关键技
术组件的研发上。没有为公司增加太多价值的技术由第三
方制造商提供，它们一旦达到性能阈值，就主要根据其成
本予以选择。随着时间的推移，Martech开始寻求积极的
全球扩张，但与此同时没有怎么关注为其技术寻求专利保
护。截至2011年，该公司在希腊仅持有一项专利。

业务进展很顺利，直到2015年初，遭到中国竞争对手的
起诉威胁。尽管Martech开发了自己的关键技术，并从第
三方购买了受专利保护的现成组件，但中国竞争对手指控
该公司一直在抄袭其技术。Martech最终收到了一封禁
止函。为保护利益，Martech必须找到一个最佳解决方 
案，并同时保持其市场份额，避免昂贵的诉讼。Martech
从未在中国为其技术寻求专利保护。该公司持有的唯一一
项专利是希腊的一项单一实用新型专利，该专利覆盖了其
第一批商业产品中使用的某项技术。如果Martech查阅了
希腊或任何其他国家TISC提供的知识产权资源，可能早
就会考虑采用更广泛的知识产权保护战略。

在与竞争对手的律师进行沟通后，Martech对侵权指控
进行了彻底调查。在被指控侵权的中国专利中，有竞争对
手在主要造船国申请的外国实用新型专利。这些外国专
利要么是直接向相应国家专利局申请的，要么是在优先
权期授予有限保护的。这个问题很严重，因为它可能使
Martech的产品无法在竞争对手的专利被授予并可付诸
实施的国家销售。幸运的是，仔细分析这些专利就会发
现，它们保护的发明，对应的技术实施，均与Martech使
用所用不同。这一点从具有法律可实施性的权利要求中
就能看出。通过对权利要求进行逐项分析发现，不存在
任何侵权行为，因为侵权行为的判定依据的是权利要求
而不是专利。分析结果证实，Martech的技术并没有侵犯
中方竞争对手要求保护的中国专利。

这次痛苦经历暴露了Martech缺乏明确的知识产权
战略的后果。Martech确实地将其发明献给了全球公
共知识领域，结果就失去了获得专利和保护基础技术 
的权利。

为补救这种情况，所采取的第一个行动是为未获专利的
技术保全任何剩余的知识产权。这是通过为先前没有向
公众公开的新发明提交专利申请来完成的。第二个行动
是使用专业的知识产权服务来分析其研发成果，确定可
申请专利的发明，评估其市场潜力和预期投资回报，并
根据公司整体战略设计知识产权战略。这一战略后来与

定期分析知识产权以及大力发展持续创新的措施进行了
结合。公司聘请了一位专职法律顾问指导高管撰写专利申
请书、选择申请局、制定扩张战略并编拟识别产品新技术
和新市场的知识产权情报。

读者可以从Martech的痛苦经历中吸取教训，从成立公
司的早期阶段或在开始开发产品或服务之前就计划和实
施知识产权战略。
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SWOT分析有助于确定有利于和不利于实现目标的内
部和外部因素，也应当用于确定某一产品和（或）服
务选项及其市场准入的所有主要替代方案。作为一种
启发式工具，一旦有了初始市场研究、竞争情报和技
术预测结果，SWOT分析就会在新产品开发早期阶段 
起到最大帮助。它是一个帮助理解所收集数据的工具。
在新产品开发过程中的每个关口，重新考虑SWOT也
是有帮助的。

图14：SWOT分析矩阵

有利因素

优势

内
部
因
素

外
部
因
素

机会

劣势

威胁

不利因素

SWOT分析通过将优势与机会和劣势进行匹配来评估各
种备选方案，从而评价竞争优势的可持续性。通过SWOT
分析还可以探索各种行动如何通过利用优势和机会来减
轻或消除劣势和威胁。

要点回顾

筛选是新产品开发的一个阶段，所选出的只是那些最有
可能成为畅销产品或服务的创意。

新产品开发中的决策受两个检索和分析现有知识的过程
的影响：竞争情报和技术情报。

竞争情报旨在更好地理解新产品或服务的潜在市场。

技术情报旨在更好地理解相关技术及其基础科学、工程
和技术知识及趋势。

专利是竞争情报和技术情报的有用来源。

清晰的知识产权战略会有助于确保新产品或服务得到
充分保护，免遭竞争对手不当利用，并使FTO得以保留。

尽早为筛选出的想法寻求知识产权保护是值得的，即使
它们没有立即进入完整的新产品开发过程。

随着新产品或服务的发展和变化，有必要继续申请专利
保护。

专利可能不是唯一一种可以寻求的知识产权保护形
式：在某些情况下，商标、商业秘密或版权可能是更	
合适的备选方案，或是除专利保护之外还应当寻求的保
护形式。

分析优势、劣势、威胁和机会有助于评价推进新产品开发
进程的各种备选方案和分析如何通过挖掘优势和机会来
减少劣势和威胁。

9.	 外观设计

9.1	 导言

新产品开发过程，完成构思和筛选之后，接下来的一个阶
段是外观设计阶段。在这一阶段，初步想法已经得到市场
研究和内部能力的支持，可能还得到了外部资源的补充，必
须实现产品概念的新产品开发过程。在外观设计中，最终产
品被编入使用特定技术获得的产品规格中。外观设计相关
的附图可以用来准备外观设计专利（美国专利商标局授予）
或工业品外观设计（许多知识产权局授予），两种专利都
可以保护产品的装饰性质/审美性质。这些知识产权权利
可以保护产品审美外观设计的独特性。外观设计过程，也
应考虑制造、营销、销售、售后客户支持和最终处置（包括
回收）的需求。

可解决外观设计过程中的技术问题有种种方法可用，比如，
发明问题解决理论法（俄文缩写为TRIZ）就是一种。专利
信息影响TRIZ理论。本节还讨论了许可如何帮助获取技术，
以融入产品或服务的外观设计。

与之前的步骤或阶段相比，倾听客户的声音在这一阶段更
为关键。新产品开发团队必须将重点放在产品实际上是
什么、如何在目标市场中定位、以什么价格出售，以及如
何将产品交付到客户手中。对复杂产品来说，产品设计可
能包括提供培训、服务计划、延长保修等作为附加功能。

对大多数发展中国家和最不发达国家来说，公有领域打
开了一个现有成熟技术的巨大宝库，使得其有可能在当
地被无偿使用。原则上，应当优先使用最佳现有技术，以
合理的价格满足终端用户的需求。但如果有若干技术跨
越了这道门，为什么不使用公有领域的技术呢？只要产
品不在其技术受专利保护的国家出售或使用，使用其技
术就是无偿的。

9.2	 通过TRIZ理论解决技术问题

TRIZ理论的方法之前在本模块第8.5节“技术情报透过专利
研究不断发展的技术趋势和创新”中简要讨论过。发明问
题解决理论法的创立者根里希·阿尔特舒勒将发明问题定
义为至少包含一个矛盾的问题。他进一步将矛盾定义为“试
图改进系统的一个特性而减损另一个特性的情况”。56 例
如，在手机中放置容量更大的电池以延长使用寿命，可能会
导致手机尺寸过大或重量过重。
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有几种发明问题解决理论策略可用于检索技术问题的解决方案。完整
的发明问题解决理论法范围相当广泛，根据要解决的问题提供多种选
择，因此要完全掌握可能相当耗时。本节将仅介绍解决技术问题的初
始策略。欲了解更多详细信息，可访问发展该方法的各种组织，例如欧
洲发明问题解决理论协会。

图15展示了使用发明问题解决理论法的初始步骤要遵循的步骤，协助寻
找种种方案解决需要利用专利文件解决的技术问题。

图15：TRIZ理论法所涉步骤

明确详细地说明具体问题

确定需要消除的（物理/技术）矛盾

对解决类似矛盾的专利进行检索和分析

依据专利分析确定通用解决方案

依据之前采取的步骤，为初始问题制定具体解决办法

通过对大量专利进行分析，专家们确定每项发明的发明价值不尽相同。
阿尔特舒勒确定了创新技术专利文件中更常用的模式。

TRIZ理论57 确定了发明从简单解决问题到发现新技术的五个等级：
–– 1级：技术系统的简单或标准解决方案。这一级别的发明需要应用生

产/应用领域内广为人知的知识。1级发明占所研究专利发明的32%， 
提出了源于几个可用选择的显而易见的解决方案。58 

–– 2级：包括解决技术矛盾的发明。除了将使用本发明的生产/应用
领域的知识外，它还需要使用其他技术领域的知识。2级解决方案
对已有系统进行了少量改进，占发明总数的45%。

–– 3级：包含解决物理矛盾的发明。它需要其他生产/应用领域和技术
领域的知识。3级发明占发明专利总数的18%，有助于对已有系统的
重大改进，通常是通过引入某种新要素实现的。

–– 4级：一种范式转变，它创造一种包含突破性解决方案并需要不同科
学领域知识的新技术/方法。4级解决方案占发明总数的4%，由于解
决方案来自技术的正常范式之外，因而产生了突破。

–– 5级：发现，涉及创造新的技术/方法，改变了科学已知的事物，确立了
一种新的现象或物质。5级解决方案超越了当代科学知识的界限，因
此非常罕见，只占发明的不到1%。只有当发现新现象，用于解决发明
问题时，才会出现这种罕见的发明。

每个阶段的结果如图16所示，教学示例14展示了发明问题解决理论法是
如何随着时间的推移应用于电炉改进的。

有用提示

要想成功使用TRIZ理论法，从而发现之前
从未遇到过的新技术，可能需要重新进行
FTO检索。
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图16：在发明问题解决理论法的发明等级内观察到的技术发展

1级�
技术系统的标准解决方案

2级�
解决技术矛盾

3级
解决物理矛盾

4级
创造新技术的范式转变

5级
发现新现象

产品未发生改变

产品有改变，但不显著

产品本质上已改变

产品完全改变

产品因新技术系统而得
到彻底改造

9.3	 确定“5P”并将其用作外观设计指南

营销“5P”

根据营销专家的说法，无论销售产品还是服务，要想在市场上取得成功，
拥有正确的营销组合十分有用。营销组合通常称为“4P”，但有时也扩展
为“5P”——产品、价格、渠道、促销（或定位）和人员。59 这些因素源于
对终端用户需求、市场规模、市场驱动因素和障碍、竞争、预期利益攸
关方支持和预期市场份额的理解。营销组合，就像产品概念一样，在整
个新产品开发过程中得到升华。

–– 产品：产品就是要销售的东西。它不仅仅是正在开发的核心内容；它还
包括附加的有形利益（如包装、品牌、质量、保修等）——换句话说，它
是满足用户需求所需的一切。例如，手机通常与充电器配套销售。市场、
技术和知识产权研究影响产品的定义。

–– 价格：价格是产品的售价。价格需要涵盖费用，并能产生可接受的利润，
同时能够吸引购买者，并且在目标客户群愿意支付的限度内（避免“标
价震惊”——价格意外高，不能反映客户对交付产品或服务的期望）。

–– 渠道：渠道是产品如何向客户交付。可以在实体建筑的销售点交付、通
过线上平台下单后邮递交付，或者下载交付，软件通常也是这种交付。
渠道取决于产品的复杂程度，复杂的产品和服务通常需要个性化的交
付和培训，而较简单的产品则可以直接发货。

–– 促销：促销是客户了解产品及其净收益的方式。它包括用于联系客户的
沟通渠道，以及客户将读到、听到或看到信息的内容、格式和篇幅。产品
如何促销取决于其相对于竞争对手和客户在市场上的定位（因此，许多
营销专业人员用“定位”替代这个P）。

–– 人员：人员是那些营销、销售和交付产品的人。他们可能为公司（作为
员工）工作，也可能是分销商、直接客户（如果是原始设备制造商产品）
或销售代表。他们位于供应链下游，可能是公司、消费者，也可能是其
他购买者。他们必须有必要能力来执行营销战略，以确保在市场上取
得成功；因此，大多数公司既会聘用内部员工，也会雇用外部承包商。

有用提示
请注意，线上购买者可能位于交付产品
将意味着侵犯他人专利的国家。
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教学示例14：发明问题解决理论法在电炉发展中的应用

电炉曾经一度被认为是先进技术，因为它无烟且经济实
惠。在此之前，人们用烧柴炉、煤气炉和柴油炉做饭。最
初的电炉利用电阻元件产生热量，但却有一个严重的缺
点，那就是与煤气炉相比，早期的电炉加热速度很慢。在
专利中首次提及这个问题是在1902年至1927年（例如，
美国第1714175号专利：电热板炉）。下列发明试图克服
这一缺点。

––一级发明是快速电炉（见图A）。耐高温螺旋电阻允许
加热速率达到10-12秒，这较之前是一个显著的改进。
不过，未对原本的电炉作任何改进，只是改变了电气参
数和螺盘的形状。例如，1947年（美国第2430194号专
利：电热板炉）和1946年（美国第2455186号专利：家
用电热器）的专利。

见图A

––二级发明是电陶炉发热盘（见图B）。与最初的设计相
比，加热器元件明显更为先进。它使用了一种由高强
度合金制成的蛇形条状元件。加热速度提高了至少4
至7秒，热量可以均匀地传递到整个炉面。因为新的加
热元件在形状和材料上都有改变，因此是新颖的。这
种改变解决了加热速度参数和功率密度参数之间的技
术矛盾，但耗电量增加了30%。此项发明的专利是美
国第2725460号专利（电炸锅）和美国第2601011号
专利（加热器）。

见图B

––三级发明将是电卤素炉（见图C），它由嵌入卤素灯的
耐高温螺旋装置提供热量，卤素灯由充满石英气体的
卤素管制成。卤素灯发出明亮的红光，并产生大量热
量。这种电炉加热速度快，冷却速度也很快。该设备使
用的技术解决了加热元件的物理矛盾，因为它是由充满
气体的螺旋装置产生热量，而不是由以往设备中的固体
金属螺旋装置产生热量。因此，通过改变加热元件物
理层面，完全改变了最初的发明。在1956年（美国第
3086101号专利：加热器）、1969年（美国第3567906
号专利：一体式紧固加热元件平面加热器）、1972年 
（美国第3828163号专利：电烤箱）和1973年（美国
第3833793号专利：陶瓷玻璃板式电炉组具）的专利
中发现了对本发明的改进。



57

模块三 	
将公有领域知识融入产品开发流程

见图C

––至四级发明，由于引入了感应线圈和大功率发电机（见
图D），加热元件彻底改变。这些组件可以迅速产生可变
电磁场。由于电磁场不断变化，制造烹饪容器所用合金
的晶体网络的原子产生振荡，主要是对容器底部进行加
热。有效感应区只加热容器，而线圈仍然保持冷却。它
的缺点是，必须使用由铁磁合金磁化底制成的烹饪容
器才能实现感应。本发明的专利出现于1906年（美国
第932242 A号专利，烹饪和其他用途的电热产生）、 
1916年（美国第1193404 A号专利，电感应加热器）和
1971年（美国第3719789号专利，包含光“调节”电感加
热烹饪容器的温度传感感应式烹饪器具）。

这是通过克服现有矛盾和效率低下缺陷的产品开发过程
演变的实例。

见图D

加热元件专利中有趣的一个地方是，技术的发展与产品
在市场上的开发和引进并不同步。上述获得专利的一些
发明在商业化之前被搁置多年。在许多情况下，发明要么
被遗忘，要么就是没有进入市场。这很可能是由于缺乏资
金、生产成本高、市场阻力大或其他原因导致最终产品没
有开发出来。要点是，技术问题的解决方案可能很多年前
就已经开发出来了，因此检索专利时设定相对较长的时间
段范围十分重要。
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请注意，适当管理“营销组合变量”或“5P”支持并利用“独
特的销售主张”理论盈利。

产品开发经理不仅要以技术创新者的身份思考，还要以
市场营销人员的身份思考。图17列出了十个问题，帮助产
品经理掌握必须要做些什么。这些问题还能防止发明人
和创新者过于痴迷自己产品的前景，忘记了最重要的因
素——是否会有人购买他们的产品。

图17：十问产品经理60 

1.	 知道购买该产品的目标客户吗？

2.	 产品对这些目标客户有吸引力吗？

3.	 产品是否简单易用？

4.	 产品面对当前和未来的竞争会成功吗？

5.	 能在一分钟内解释一下产品如何与众不同吗？

6.	 产品会如承诺的那样有效吗？

7.	 产品是一个完整的产品吗？

8.	 产品优势是否符合客户需求？

9.	 产品团队是否都认同产品的优势？

10.	产品是否物有所值？

9.4	 制造设计和技术风险管理

制造工艺的测试和最终确定

有时候，企业家过于关注他们的产品，而忽视了产品的
制造工艺。确定如何制作产品或交付服务是产品开发
的关键部分。制造涉及的一些风险包括质量、速度、成
本、可扩展能力和适应能力。要了解一位创新发明人如
何使用专利文献和外部信息资源（外部专家）进行构思，
最终将其想法概念化，制作想法原型，直至生产出产品，
请在全国公共广播电台（一家由公共和私人投资的美国
非营利广播电台）上收听Spanx的发明人萨拉·布雷克
里的故事。61 

请注意，即使有强大的专利保护，并且FTO分析也没有发
现进入市场存在任何障碍，但如果所使用的产品技术是
他人的专有技术并且已获得专利，使用该技术也会侵犯
他们的专利。

通常情况下，在研发过程早期提交的专利出版物中仅会
公开一次性复制发明所需的关键技术信息。随着对该发
明的进一步开发，这些专利可能会得到在后专利的补充。
如何以低成本、无缺陷和避免浪费的商业方式复制发明

的信息几乎从未在专利中公开过。同样，在专利出版物中
也几乎找不到关于如何扩大制造规模的信息。

当使用在贵国不受保护的专利技术来制造可在该司法管
辖区以外销售的产品时，请考虑以下选项以避免此类问题：

–– 将专利技术替换为另一项具有已知生产工艺的技术，
或者也可以自行开发生产工艺。这并非易事，但值得

一试，因为可能会节约大量成本。
–– 如无法购买专利技术的许可，无法替代或绕过该专利，
可以调查是否可以将生产转移到某个所需技术尚未获
得专利，且获得专利的优先权期已届满的国家。62 

–– 如果选择迁移到另一国不现实，那么为了避免此类
问题，可以在多个国家分散生产，并利用那些将要制
造的发明部件属于公有领域的国家。在不同的国家发
明和制造产品好处很多。听起来可能有些奇怪，但这
是一种选择，因为如果要认定专利侵权，必须对至少

一项权利要求的所有要素都存在侵权。换句话说，如
果只是复制说明书中说明的内容，而假设这在专利的
任何权利要求中均未要求予以保护，就不会侵权。请
注意，如果向有资质的专利顾问咨询建议，这种情况
就不太可能发生。

制造工艺和（或）机器/机器人/工具的专利申请

在许多情况下，企业家或公司缺乏相关的经验和能力，或
者不了解如何达到生产成本目标。面对这种情况，有一种
可能的解决方案是将生产外包给合约制造商。像对待其
他任何供应商一样，必须尽职调查选择一个好的制造商，
也必须进行监测，以确保及时以合同中承诺的成本获得
所要的质量和数量。

订立这样的协议会给知识产权造成风险。这是因为必须
向制造商公开最详细的产品设计细节（即使不是整个产
品，至少也是承包商需要制造的零部件）。遗憾的是，设
计盗窃确实发生了，假冒产品市场充斥着带有自主品牌
商标的山寨产品，并且以低价出售。显然，这种盗窃行为
会侵蚀预期的市场份额，甚至导致放弃市场。知识产权
盗窃是一项长期挑战，可以通过以下方式进行缓解：选
择合格、信誉良好和可靠的制造合作伙伴，拥有可靠的
专利保护，要求任何能够接触到专有信息的个人或实体
签署保密协议（NDA）63 ，并严格监督因知识产权盗窃
或处理知识产权侵权中的疏忽而导致的违约行为。在知
识产权权利薄弱或无法强制执行的司法管辖区，可能需
要采取额外措施。

在与外部制造商讨论或向其公开产品之前，应当申请覆盖
该发明和说明产品制造工艺的任何相关发明的专利。尽
管国际申请费用高昂，但至少应该在那些将带来可观收
入或制造所在司法管辖区提出申请。

技术风险管理

专利分析揭示了相关技术通常在哪些市场受到保护。分析
结果可以用来说明如何通过在这些国家申请专利来更好
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地保护技术。这些可能都在同一国家，也可能在多个国家（例如，当生产
在全球各地不同的工厂之间分散进行，或者位于不同国家的服务器提供
服务时，如云计算）。

确保他人专利不影响FTO的选项包括：

–– 以原始设备制造商部件或软件等形式从其所有者处购买。购买的商品
应附有销售方提供的使用许可，并保证销售方要么拥有知识产权权利，
要么拥有所有者的许可，允许该销售方出售权利和转让使用从属许可。

–– 从专利持有者处购买许可，并在内部进一步开发/改进技术。这种选
择允许根据共同商定的条件使用专利技术。

–– 寻找不受保护的替代技术。这种选择不需要支付购买费用、使用费或
其他任何形式的报酬。它需要考虑的是开发和维护替代技术的成本。

最佳选项取决于市场环境、可用的技术以及进行新产品开发的企业家
或公司的情况。寻找替代技术（即绕过第三方专利）是唯一的解决方案，
因为它不依赖专利持有人是否愿意与参与新产品开发的人员和实体合
作。它本质上是一个自制或外购决策。

在有可能申请专利保护的情况下，应当在国际层面开展技术发现和预测
检索，包括非专利检索，以查找公开可用的材料，如竞争对手的产品和 

（或）服务手册、会议和展览上的演示、作者为竞争对手工作或由竞争对手
资助的科学出版物、销售公告、广告、新闻文章等，以及对处在相关技术
传播节点的人员的采访。这些人包括政府项目管理人员、技术转让/工业
联络人和在技术或应用领域工作的实验室研究人员、商业出版物的编辑
和作者，以及相关专业和行业协会的委员会主席。扩大检索范围的原因是，
在专利申请提交之日公开可获得的（专利和非专利）信息（无论在何处提
出该申请）被认为是专利申请发明的现有技术。

无论产品是否寻求专利保护，软件等产品都会得到版权保护。版权可以
防止他人逐字抄录创意内容（对于软件来说是软件代码）。然而，版权
并不能阻止竞争对手通过使用不同的命令、变量名、编程语言等绕过代
码来实现相同的功能和（或）结果。这就是为什么如果可以申请专利的
话，申请专利并注册版权通常是更好的选择。专利申请可以在软件设计
成熟或完成后提交，而版权在软件编写完成后便可提交。这种保护也
可能局限于可以对这类发明进行专利保护的地区。

一项发明是否可以申请专利，可以通过寻找被专利局审查员接受或拒绝
的类似发明来加以探索。请记住，一旦提交了专利申请，发明通常就会
成为公共知识。（与国家安全问题相关的发明通常例外。）这种公开通
常发生在申请日期之后18个月（时间段因地区而异）。因此，如果申请
遭到拒绝或被抛弃，竞争对手就可以无偿复制，并且将会知道已公开的
技术发明。

从商业角度权衡专利保护的利弊总是非常重要的。快速的产品周期降
低了专利的价值。易于规避设计的技术也会降低专利的价值。通常,公
开可以“深藏于工厂围墙之内”的生产方法的专利，得到商业秘密最好
的保护。顾名思义，商业秘密是指被保密的发明。允许在受保密协议约
束的公证人处正式确认拥有该商业秘密，或者完全省略这一步，直接将
其作为普通的秘密保存。

商业秘密适用于竞争对手很难或几乎不可能发现和复制的产品/服务，或
者适用于市场生命周期很短的产品/服务。有关前者的一个著名的例子
是可口可乐®软饮的原始配方。需要注意的是，逆向工程通常会泄露保
守良好的商业秘密。此外，商业秘密可能会被在职或离职员工泄露给公

有用提示

根据想要保护的产品和（或）服务类型以
及特定的市场环境，也可以考虑替代保护
手段。就专利而言，可以选择“实用新型
专利”，即保护产品和（或）服务中所使用
技术的功能（即，新颖技术，或现有技术的
新颖用途）。

如果产品和（或）服务的创新特征不是其
功能而是其外观，则这种装饰性创新可以
受到“外观设计专利”（也称为注册工业品
外观设计）的保护。

各国专利局之间存在差异，因此要了解更
多细节，请咨询相关的国家知识产权局。

注：关于工业品外观设计的详情，见www.wipo.int/
designs/zh/。
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众。作为一种更安全的选择，可以同时考虑申请专利和作
为商业秘密，因为几乎总是需要技术诀窍才能最切实高效
地使用专利技术。

“技术风险管理”这一步意义重大。如果处理得当，就可以
避免，或者至少减轻今后的法律问题。在这一步中，可以
申请专利以保护技术，也可以自行出售受保护的技术，或
者将知识产权权利许可给第三方，以便实施。只有当市场
对某项技术反响积极，并且专利持有人自身无法满足供应，
出售或许可才是有意义的。

教学示例15展示了如何利用技术风险管理来确定可以从
专利持有人处获得的技术，也展示了如何利用非专利文献，
使其成为技术问题潜在解决方案的有用信息来源。

评估技术风险的工具确实存在，可以帮助绕过竞争对手
的专利。这些工具包括记分卡以及图表和地理映射等图
形可视化工具。

要点回顾

发明问题解决理论（或TRIZ）是一种技术情报工具，可
以帮助描绘技术趋势并预测可能出现的技术趋势；它还
是一种检索未解决的现有技术问题解决方案的有效工具。

发明问题解决理论将发明分为五个不同的等级，从解决已
确定的问题但基本上不改变现有产品或服务的简单解决
方案，到创造新技术/工艺的解决方案，这些新技术/工艺
改变了科学已知的事物并确立了新的现象或物质。

在筛选过程中，一旦出现某个产品或服务的想法，就会进
入到设计阶段。此阶段要考虑的参数包括：

–– 产品或服务的营销组合
–– 如何制造产品或交付服务
–– 产品的制造工艺是否需要专利保护
–– 必须在哪些国家寻求专利保护。

所寻求的知识产权保护类型将取决于想要保护的内容。

通过保护产品或服务，还可以获得向第三方许可或出售
知识产权权利的权利。

10.	开发和执行

在这一步骤或阶段中，技术已趋成熟，成为可生产的原型。
评估材料、组件、子系统和系统的选择，用最终产品中要
用的材料、组件、子系统和系统建造硬件或其他机械，编
写软件代码。该阶段可能需要只制作一个原型或一种制
作和测试原型的螺旋开发方式。随后分析测试结果以利
改进，进而制作下一个原型。循环迭代，直至满足产品或
服务的规格。在这一过程中一直要考虑将如何制造、销售、
支持和处置产品。

从知识产权的角度来看，这一阶段的活动主要是监测，以
找出可能创造并需要保护的新知识资产。其中最重要的是
制造方法和新材料或新的组件、子系统或系统。次要活动
是监测专利和其他数据库，并与专家交流，确保没有出现
可能威胁FTO或市场可行性的新技术。

11.	测试

这一步涉及验证正在开发的新产品是否满足市场需求、
是否满足设计意图，以及能否获得监管机构或标准机构
的认证批准。测试的复杂程度会因产品的技术水平而异。
通过验证测试对新产品进行评估，以确保产品质量满足
产品上市的要求。

验证测试在本质上类似于阿尔法测试和贝塔测试，它们
是测试软件产品和应用程序中最常用的术语。在阿尔法
测试中，会对产品进行内部测试，以确保其符合设计规格。
测试是在进入全规模商业生产关口之前进行的。满足设
计规格部分是为了确保产品的用户体验符合计划。这种
测试通常由员工、工程师、朋友和家庭成员在内部进行。64  
贝塔测试是在初始生产开始之后，扩大生产规模之前进
行的，因为该测试的重点是解决对客户满意度有重大影
响的小问题。该测试能消除产品中所有的小故障和问题。
贝塔测试通常与现有客户一起进行，以便对产品性能进
行更严格校准验证。这是扩大生产规模和产品主推之前
进行的最后一次测试。65 

在将产品投放市场之前，应对知识产权一揽子计划进行
审查。这一审查可以识别在新产品开发期间所做的改进
和新发明。将这些知识资产作为知识产权进行保护是一
种预防措施，使得潜在竞争对手更难通过类似产品进入
目标市场。周密的知识产权战略包括评估是否、在何处
以及何时提交每项性能改进，并成为产品“生命周期”计
算或产品管理的一部分。生命周期管理任务包括发布和
发布后两大要素。

12.	发布

新产品开发前几个阶段的努力在这一步达到高潮。这一步
包括部署时间、资金和员工等资源，为新产品上市做准备。
这一步会执行“5P”。在这一步中，根据测试期间收到的反
馈和当前的市场情况，会重新审查这些调查结果，确定它
们是否仍然符合产品或服务的预期和性能。尽管销售技
巧不在本指南范围内，因为它们通常不使用专利信息，但
它们显然很重要。

相关技术的专利可以在发布过程中使用。例如，《专利态
势报告》（PLR）是对特定行业专利的详细分析。编制《专
利态势报告》需要专业知识，而且非常耗时。但此类报告
有助于确定潜在的战略联盟合作伙伴和许可人，他们的
许可能够在可强制执行专利权限制产品发布或阻止竞争
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v

教学示例15：技术风险管理以及从专利和
非专利信息来源寻找技术解决方案

废弃汽车轮胎对古巴环境构成了严重威胁。森林火灾以
及登革热和黄热病等致命疾病的传播等其他灾害，都为
汽车轮胎处理不当所助长。古巴政府希望找到妥善处置
和（或）再利用废弃轮胎的长期解决方案。古巴哈瓦那国
家原料回收公司，也称为原料回收公司联盟（UERMP）， 
是钢铁工业部的一家附属机构，负责轮胎废物管理。

原料回收公司联盟与古巴专利局TISC携手，寻求废弃轮
胎处理方法方面的技术信息。处理废弃轮胎以供再利用
的第一步是将轮胎磨碎成小块。为此，TISC为原料回收
公司联盟提供了磨碎机械相关的国际数据库专利检索结
果。确认有51项专利和（或）实用新型“主要利用磨碎工艺
对固体废物进行机械处理”。还对专利申请进行了审查，
以便进一步将相关技术的范围缩小到那些可以向古巴提
供机械的知名跨国公司所拥有的技术上。

在研究了这些公有领域的专利信息之后，广州市联冠机
械有限公司入围了磨碎技术采购名单。广州市联冠机械
有限公司拥有固体废物（包括废弃轮胎）处理技术相关
的实用新型：CN 202045120 U、CN 201997367 U和
CN 102166578 B。

原料回收公司联盟决定从广州市联冠机械有限公司购买
该技术后，古巴专利局发明部门进行了FTO检索。这是为
了确保古巴将要购买使用的技术不受古巴其他任何专利
或实用新型的保护。专利检索是原料回收公司联盟技术
风险管理实践的一部分，与其过去开展业务的方式一脉
相承。

除专利检索之外，原料回收公司联盟还查阅了发达国家的
非专利文献，研究这些国家如何处理废弃轮胎。这有助于
原料回收公司联盟采取下一步，在获得广州市联冠机械有
限公司的磨碎技术后，处理废弃轮胎。它们的关键发现来
自美国和西班牙公司如何再利用废弃轮胎原料。例如，美
国橡胶技术公司利用废弃轮胎制造包袋和公文包等各种
产品。西班牙公司ELSAMEX在生产水硬性胶凝材料和
乳化剂以及建设道路中重复利用了轮胎材料。

原料回收公司联盟不仅处理了古巴的废弃轮胎，而且还
成功地制定了利用已加工原料的明确战略。这在一定程
度上是通过获取和使用公有领域现有资源中的专利和非
专利文献实现的。
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对手发布的地区对产品进行保护。产权组织《专利态势
报告编写指南》（见附件）有助于理解《专利态势报告》
的意义和特征。

我们已经讨论了FTO检索，讨论过FTO检索在产品开发过
程中对专利策略制定如何重要。在这一阶段，应该更新之
前进行的FTO检索，以缓解之前未发现的新专利技术所
带来的任何风险。

13.	发布后

这一节的讨论很简短，但它与其他步骤一样重要。对于发
明人/企业家或公司来说，发布新产品之后并不意味万事
大吉，因为为了确保产品成功地延续下去，还需要进行迭
代和增强功能。不断学习公有领域知识会产生新的想法，
根据新想法可以重新启动新产品开发过程。随着对市场
动态和内部能力理解的变化，发布后阶段对企业家或经理
来说也是一个学习阶段。产品开发应该是一个迭代的、多
方面的持续过程。在发布后阶段接受并利用公有领域中可
用的各种信息，将有助于随着时间的推移增强原始产品。

要点回顾

新产品或服务一旦进入开发和执行阶段，就有必要继续
为在这些阶段开发的所有新技术或方法寻求知识产权
保护。

在新产品开发的最后阶段，包括发布阶段，也有必要继
续监测专利文献，发现可能影响产品或服务的新兴专利。
经更新的FTO检索将有助于缓解之前未发现的新专利技
术带来的任何风险。

在向市场发布新产品或服务之前，应对围绕新产品或服
务的知识产权一揽子计划进行最后审查，确保所有方面
都得到必要保护，让竞争对手更难以类似的产品打入目
标市场。

新产品开发是一个迭代过程，不断研究公有领域的信息
可以获得更多新的想法。

14.	结论

本指南的内容编写、编排旨在协助发明人、企业家、学者、
专业人员以及TISC工作人员等读者，帮助发展中国家和最
不发达国家的客户了解如何利用专利公开的和公有领域提
供的发明知识将想法/发明开发为盈利产品和（或）服务。
鉴于这一目标，本指南首先对公有领域、对专利与公有领
域之间的关系进行了定义。然后介绍了专利和非专利文献
中的要素，其中包含可用于增强技术情报和竞争情报的信
息。再之后，考虑了基于公有领域知识的新产品开发步骤。

本指南旨在为可能开发新产品想法的读者，或者为发明
人和创新者提供支持服务的读者提供初步信息和理解。

重点说明如何利用公有领域的信息将想法开发为产品和 
（或）服务。借助平衡计分卡和商业模式画布等各种管理
工具，本指南为读者提供了在新产品开发期间分析公有
领域信息的建议。本指南深知公有领域的信息资源可能
有限，所以就在产品开发过程中如何开始思考怎样更深
入了解目标市场和新兴替代技术给出了建议。本指南在
产品开发过程的每个主要步骤中都讨论了如何使用相关
专利信息。

最后一个模块中介绍和使用的公有领域框架和信息包括：
–– 举例说明线性产品开发流程的步骤。
–– 设想如何利用公有领域的建议和信息使自己的想法社
会化，得到资助和发展。

–– 利用平衡记分卡对想法进行评分和筛选的方法。
–– 产品开发过程中的团队文化考量。
–– 帮助理解公司内部可能影响新产品开发或受新产品开
发影响的职能的价值链构想。

–– 在公司和公有领域内查找资源的框架。
–– 对不同的专利检索目标进行比较。
–– 商业模式画布法说明了将新产品推向市场的关键任务。
–– 概念筛选注意事项。
–– 商标和其他知识产权申请注意事项。
–– 利用“SWOT分析”完善战略与战术。
–– 发明问题解决理论技术分析法用于寻找技术问题的解
决方案和开发创新产品和服务。

–– 产品、价格、渠道、促销和人员等营销组合变量。
–– 产品和项目管理注意事项。

利用多个背景的教学示例讨论了对公有领域信息的使用，
其中包括：

–– 在津巴布韦，对烹制玉米粥的格瓦塔撒杂机的构思和
开发。

–– 处理摩洛哥有机废物的BIODOME堆肥机的概念和
开发。

–– 针对肯尼亚市场的经济型医用抽吸泵的构思和开发。
–– 应用商业模式画布为肯尼亚市场开发充电鞋。
–– 利用专利数据为俄罗斯排球运动员构思和开发了一种
改良的运动性能模拟器。

–– 利用外部资源验证概念后，计划并推出一款新Chai 
Rum®产品，从特立尼达和多巴哥推向全球高端烈酒
市场。

–– 应用发明问题解决理论法更好地了解烹制技术的重
要发展。

–– 利用专利信息了解和影响如何选择加工和粉碎古巴废
旧轮胎的机械供应商。

本指南是思考公有领域信息在新产品开发中作用的起点。
如何应用，就看TISC的读者及其客户了。还有许多其他
资源为新产品开发方案和其中公开披露信息的使用提供
更为全面具体的指导。全球产品开发和管理协会（PDMA）
的出版物和活动是一个好的出发点。产品开发和管理协
会认证的新产品开发专业人员是一群经验丰富和有资质
的专家，他们可以为新产品开发提供深度的帮助。其他有
用的信息资源可见本指南附件。
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产权组织资源和工具

研究报告

Conley, J.G.、P.M. Bican和N. Wilkof（2013年9月16日）。 
《专利和公有领域研究》（第二部分）（CDIP/12/INF/2 
REV）。产权组织。

Phillips, J.、M. Sibanda、H. El Saghir、E. Rengifo 
García、O.P. Orlyuk和C. Gabriel （2012年2月28日）。

《专利和公有领域研究》。（CDIP/8/INF/3 REV.2）。产
权组织。

指南 

《发现公有领域的发明：发明人和企业家指南》（2020年）

产权组织《使用专利信息指南》（2015年）：www.wipo.
int/publications/en/details.jsp?id=180&plang=EN

产权组织《专利态势报告编写指南》（2015年）： 
https://www.wipo.int/publications/en/details.
jsp?id=3938&plang=EN

工具

全球品牌数据库:
https://www3.wipo.int/branddb/en/

全球外观设计数据库：
https://www3.wipo.int/designdb/en/index.jsp

国际专利分类（IPC）：
https://www.wipo.int/classifications/ipc/en

PATENTSCOPE：
https://www.wipo.int/patentscope/en/

产权组织《知识产权事实与数据》：
https://www.wipo.int/publications/en/series/in-
dex.jsp?id=36

产权组织知识产权统计数据中心：
https://www.wipo.int/ipstats/en/help/

WIPO Lex：
https://wipolex.wipo.int/en/main/legislation

产权组织马德里体系：
https://www.wipo.int/madrid/zh/

世界知识产权指标：
https://www.wipo.int/publications/zh/series/index.
jsp?id=37

其他有用资源

产权组织知识产权局和地区局名录：
https://www.wipo.int/directory/en/urls.jsp

产权组织《专利态势报告》：
https://www.wipo.int/patentscope/en/programs/
patent_landscapes/

产权组织技术与创新支持中心（TISC）：
https://www.wipo.int/tisc/zh/

www.wipo.int/publications/en/details.jsp?id=180&plang=EN
www.wipo.int/publications/en/details.jsp?id=180&plang=EN
https://www.wipo.int/publications/en/details.jsp?id=3938&plang=EN
https://www.wipo.int/publications/en/details.jsp?id=3938&plang=EN
https://www3.wipo.int/branddb/en/
https://www3.wipo.int/designdb/en/index.jsp
https://www.wipo.int/classifications/ipc/en
https://www.wipo.int/patentscope/en/
https://www.wipo.int/publications/en/series/index.jsp?id=36
https://www.wipo.int/publications/en/series/index.jsp?id=36
https://www.wipo.int/ipstats/en/help/
https://wipolex.wipo.int/en/main/legislation
https://www.wipo.int/madrid/zh/
https://www.wipo.int/publications/zh/series/index.jsp?id=37
https://www.wipo.int/publications/zh/series/index.jsp?id=37
tps://www.wipo.int/directory/en/urls.jsp
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