
 

 

 

 

 

 

 

 

上海复勤商务咨询有限公司  
 

企业详情 
企业官方注册名称：上海复勤商务咨询有限公司                            

企业常用简称（英文）： Meerkat Works                                        

企业常用简称（中文）：_猫鼬工厂                                              

所属国家：中国                                                        

中国总部地址：上海杨浦区贵阳路398号文通大厦604  

网址：www.iecinno.com                                                         

                  

所属行业类别：领导力发展培训、专业能力发展                                                       

在中国成立日期：2008年                                                  

在中国雇员人数：68                                                                                                

 

业务详情 

1、主要客户所在行业：耐用消费品、快速消费品、汽车及零部件、机械制造、

能源动力                                                                                                  

2、曾服务过的客户案例 

 

客户案例一： 

所提供的 

服务类别 

专业能力发展 

客户公司性质 民营  

客户公司行业 能源动力 

客户当时的需求 

客户是一家专注于太阳能、风能、储能、电动汽车等新能源电源

设备的研发、生产、销售和服务的国家重点高新技术企业。未来

将加大研发投入，聚焦核心技术开发。客户了解到TRIZ是一个非

常不错的技术创新工具，想要在公司大范围推广并应用TRIZ赋能

研发创新。 

具体服务内容 

 

1、建立系统化创新流程。输入TRIZ技术创新方法论和工具，建立

基于TRIZ的创新流程。 

2、培育技术创新人才。培养TRIZ技术创新型人才，学会从识别→

分析→解决问题的思维方式和解题技巧。 



3、可视化的成果。确保至少一个课题落地，有一定的创意方案和

可以布局的专利申请。 

服务成果 

 

第一期训练营课题数量：6个。其中2个课题已经落地；4个课题明

确了问题的后期解决方向。落地课题给公司带来商业价值超过千

万级别。 

生成创意方案：86个 

规划布局专利：28+个 

 

客户案例二： 

所提供的 

服务类别 

专业能力发展 

客户公司性质 民营 

客户公司行业 互联网与游戏业 

客户当时的需求 

凭借平台优势及阿里云人工智能实验室的技术支持，客户在中国

市场销量连续三年第一。2020年1月，阿里人工智能实验室客户业

务，正式升级为独立事业部。 

然而，产品火爆的背后，暗藏着危机。智能音箱市场的蓬勃发展，

很快就吸引了华为、京东、美的等多个企业入局，同质化也越来

越严重。前有百度、小米等强敌，后有华为、京东等追兵，客户

如何更好地为用户创造价值，在激烈竞争中保持优势？ 

面对内部越来越高的业务要求和产品逐步放缓的增长速度，客户

团队迫切希望能够找到第二条增长曲线。 

具体服务内容 

 

1、课题征集。对11位学员进行了一对一访谈，并基于客户的业务

模式，聚焦课题方向。 

2、产品创新全流程赋能。在商业机会-用户场景洞察-产品概念-

产品上市整个流程中助力客户进行创新，提升产品竞争力。 

服务成果 

 

统一学员产品创新语言与产品创新流程方法论，帮助训练营各小

组梳理并聚焦课题机会。 

6个课题中 5个最终产出商业提案，2个项目立项。以项目带动学

习，以学习促进实践。猫鼬工厂为客户带来的不只是一次创新的

提速，更是人才的培养和凝聚，是持续带来业务增长的创新引擎。 

 

客户案例三： 

所提供的 

服务类别 

专业能力发展    

客户公司性质 国有 

客户公司行业 快速消费品 

客户当时的需求 

“南风行、中长城、北辉山”，在重组乳业后，集团旗下乳业板块

形成了“一体两翼”的全国化布局，并对乳业板块提出了雄心勃

勃的目标。 

有了业务增长目标和战略方向，如何通过具体的产品来支撑？如

何把新品上市的每一步都做到位，提升市场成功率？ 



具体服务内容 

 

1、输入系统化产品创新方法。包括机会识别、用户洞察、概念设

计、商业提案四个阶段。 

2、赋能项目运营设计。每次阶段性汇报都有领导参与和点评，确

保项目能落地、不跑偏。 

3、课题辅导。4×6次辅导，5次阶段性汇报，在不断推翻和反复

修改中，克服项目中一个又一个困难。 

服务成果 

 

1、三款产品上市。实现乳业在低温酸奶高端市场零的突破，一款

新品销量6000万。 

2、人才培养。通过新品上市的赋能，培养乳业内部一支营销特种

兵，系统化地掌握新品上市全流程方法论。 

3、可复制的创新孵化模式。越秀集团总结沉淀出一套内部创新赋

能的模式。借助这一模式，后续将与食品板块其他业务深度合作，

逐步推动内部创新落地。 

 

档案内容更新于2023年8月 


