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站在明天边缘 

对于知识产权服务业的战略思考 

BVIC 数据库&知识产权 首席顾问 

魏国柱 

虽然文艺复兴的年月已远，文艺复兴式的综合整理，却依然亟须尝试；将各行专家的发现整合起

来，建立我们对这个星球上的生命的整体认识。 

——艾尔弗雷德·W·克罗斯 《哥伦布大交换》 

 

 

在今天谈起知识产权，已经不算是一个陌生的概念，与此同时，随着企业对知识产权的逐步重视，

知识产权服务业也在迅猛发展。就在这样一个行业蓬勃发展的时间点上，我却认为，整个知识产权服

务业，正在酝酿一场深刻的变化，正处于一个变革的边缘，我们就站在明天的边缘。知识产权服务业

中的每一个企业，如果不主动拥抱和参与这场变革，那么都将在这一过程中逐渐衰弱。只有那些对所

细分行业有着更深入的洞见，有能力进行文艺复兴式的综合整理，并将其整合起来，进而描述整个行

业知识产权竞争图景的服务企业，才能最终生存。而这洞见的起点，则源于对细分行业有深度的专利

分析。 
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关于昨夜：道与术的讨论 

三年前，我在华东政法大学的一次沙龙中，第一次阐述了我对于专利分析的认识。那时候，我翻

遍大部分的文献资料，想为专利分析下一个稍精确，也稍科学的定义。却发现，没有哪本书籍对于专

利分析的描述，能够让人觉得眼前一亮，觉得就是那么回事。大量的书籍，对于专利分析，都是用“一

种系统化的过程”，“一种科学的方法”这样的字眼来描述的。而我们也知道，又有哪种理论会认为自

己不系统，不科学呢。 

我认为，专利分析业务，与传统会计师事务所的审计业务相比较，并没有本质的区别。而我们对

专利分析业务的定义，也应该与会计师事务所对于审计业务的定位类似。 

所谓的系统化的过程，就是指从分析目标出发，客观地获取和评价专利及相关分析证据，提出专

业意见，形成分析报告，并将结果传递给有关使用者的过程。 

 

而科学的方法，也就是以专利分析目标为起点，规划专利分析工作，形成分析计划，利用信息技

术和抽样调查工具，来获取充分、适当的分析证据，并在每一步工作中留下工作底稿的方法。 

 

那个时候，我希望通过对于专利分析的定义和我们的实践，能使专利分析在大众眼中摆脱这样的

印象，就是将专利分析与图表，与统计这些手段等同起来，掩盖了其作为咨询业务、为客户提供价值

的实质。也就是说，我希望我们不只关注于“炫技”，不只关注于“术”本身，而忽略了“道”这个更



 

3/ 6 

 

基本的层面。 

站在现在：明天会怎样 

经过这几年的实践，我们积累了大量通过专利分析，为客户解决具体问题的案例。对于专利分析，

又有了更深层次的看法和认识。 

我认为，现在我们要关注的，不是“术”，甚至也不是“道”，而是站在现在，看明天这个行业会

怎样。我要谈的，是“势”的问题。 

那么，什么会是明天行业的“势”呢？我认为，对于知识产权服务行业而言，“颠覆”不可避免。

早在 2013 年，哈佛商业评论就刊登过“颠覆式创新”理论创始人克莱顿·克里斯坦森的一篇文章。那

一年，他和行业的一些领导者在哈佛商学院举办了一次圆桌会议，讨论了专业咨询机构所面临的颠覆

危险。通过与多位行业领导者、他们的客户、相关学者和研究这些机构的人士的对话，最终，他们得

到了这样的结论，“颠覆性创新已经席卷了从钢铁到出版的众多行业，现在同一种力量正在重塑整个咨

询业，颠覆仅是时间问题。为避免被颠覆的命运，传统咨询机构需要重新思考服务模式，实验新的咨

询模式，从而对核心业务进行自我颠覆”。 

 

那么，什么是知识产权服务业核心业务的自我颠覆呢？ 

当前，我们进行的很多服务，只是为了完成客户的某种需要，只是为其某个固有问题提供解决方

案。例如，你要申请专利，好，那么我们提供专利代理这一解决方案；你要避免侵权，好，那么我们

提供 FTO（Freedom to Operate）的检索；等等。在这一模式下，客户为我们的服务买单，我们为我们

的时间定价。 

以解决固有问题为目标的这一传统模式，在这一颠覆过程中，将为新的模式所替代。 



 

4/ 6 

 

客户的兴趣，已经从你花多少时间，因此付你多少费用；转变为你到底为我带来多少价值，因此

我付你多少费用。传统的做法仅仅是回答客户的固有问题，却并没有真正面向客户的增值。这些做法

往往只局限于知识产权固有的问题本身，而不是站在客户的价值链条中，帮助客户思考，如何利用知

识产权作为工具和手段，帮助其获得竞争优势，获得更多的价值。 

 

打个比方，我们应该都能深刻地体会到。几年前，客户在知识产权领域的专业知识几乎“一无所

有”，他们并不清楚我们能为他们带来何种价值，我们销售我们的固有服务，客户因为认同我们的工作

量，所以以此为基础向我们付费。而现在，我们已经发现，客户的问题变得多种多样，很多问题并非

出现在我们常规业务的清单中。为了满足这些需求，我们必须成为“万能青年”，不得不面对更细分的

市场，和细分市场上更惨烈的竞争。 

这仅仅是个开始，在未来，客户能够提出的知识产权需求必然会越来越多，也越来越多样。这对

以传统业务为核心的知识产权服务企业而言，是一个巨大的挑战。 

但我们也应该看到，这同样也是个巨大的机遇。我认为，相对客户的价值活动而言，他们能够向

我们明确提出来的知识产权服务需求，仍然仅仅是冰山一角。大量和价值产生相关的知识产权问题，

甚至并没有被发现，没有被界定，没有向服务机构明确提出来。未来，行业的颠覆机会，行业的真正

蓝海，不在于已经显露出海面的冰山一角，而在于海面之下体积更为庞大的冰山，是客户还没有意识

到的未知问题。 

这是明天：以先见，见未来 

或许大家有这样的疑问，我们如何去发现连客户都尚未发现和界定的未知问题呢？ 
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我想，我的答案是，以先见，见未来。现在，是时候了，是时候真正从行业视角出发，利用专利

分析工作，发现冰山下的机会，并向客户阐明，如何利用知识产权这一手段，真正实现其价值增值。 

我们坚持这样的观点，是因为我们认同行业发展一定会有一个大趋势。一项有前途的技术，从萌

芽开始，必然会有一个从沙子变为珍珠的过程。就如同我们都认同现代信息科技的发展，是从电子管、

晶体管这样的原始的技术出发，一步一步进化到集成电路，微处理器，操作系统，计算机，网络，虚

拟化，云计算，智能设备，甚至当下流行的 APP 的过程。 

是的，如果我们从一个较长的时间维度来看，行业技术的发展确有其典型的路径，有大趋势可言。

在沙子形成珍珠的过程中，在若干重要的时间点上，无数散发的技术沉淀下来，持续包裹核心，就成

为了下一代技术持续生长的基础。 

再举一个案例，我们曾经为国内一家上市公司做过一个专利分析，分析的对象是音视频通讯领域

的领导者宝利通公司（Polycom）。从一个较长的时间线来看，宝利通从利用 AT&T 的芯片起步，每一个

从产品反映出来的战略转型，都伴随着专利布局、以及以技术补充为目的的收购。 

我们能清晰地看到，宝利通从 1992 年成立伊始，关注音频会议，到 1997 年关注视频会议，到 1999

年重点发展 VoIP，到 2003 年的高清音视频通讯，到 2006 年布局无线网络和移动设备，到 2009 年至今，

布局统一通讯和云计算。往往是产品尚未出现，但相关技术早已经开始布局。 

当然，大家或许会问，专利分析真能有助于我们抓住这个大趋势吗？我的回答是，在很大的程度

上，当然能。特别是在当今时代，随着企业对于知识产权的越来越重视，大量的专利在技术为人知晓，

在产品面世之前就已经进行了布局，我们缺乏的不是专利证据，我们缺乏的是对行业深入的了解，缺

乏的是将这些散发的证据串联起来的专业服务能力。 

如果我们对于细分行业足够了解，在其中以专利分析为基础展开持续的研究，通晓过去和现在，

我们就有可能清晰地梳理出以专利为形态展现的技术脉络，也才能以此为基础，看清行业未来的发展

趋势，找到行业内尚未被发现的其它机会，也才能帮助行业内或行业间的各种资源实现合理配置。 

在这一过程中，当然不能仅凭单纯的专利证据，我们应该从专利证据出发，整合行业其它数据情
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报，并最终形成指导客户的最佳实践，帮助客户利用知识产权在其价值实现活动中完成价值的增值。

例如，告诉客户，你应该研发什么，你应该布局什么专利，你应该收购哪家公司。 

 

我认为，以面向细分行业的，有深度的专利分析为起点，引领其它高端咨询服务，才必然是这个

行业未来的趋势，才是明天。 

这也就是我在这篇文章最初的时候所说的，只有那些对所瞄准行业有更深入的洞见，有能力进行

文艺复兴式的综合整理，并将其整合起来，进而描述整个行业知识产权竞争图景的服务企业，才能最

终生存，我们就是站在这样的明天的边缘。 
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