
随着年末的临近，我们开始思考2012年的新开端，我们的最新图书报告为这样的深⼊思考
提供了某些机会。在⼀次访谈中，吉姆·柯林斯（Jim Collins）和莫滕·汉森（Morten T.
Hansen）和我们讨论了《选择卓越》（Great by Choice）⼀书，本书是根据的九年研究成
果写成的，该研究探讨的是为什么某些公司在混乱的局⾯中繁荣兴旺，⽽有些则不然。马尔
科姆·格拉德威尔（Malcolm Gladwell）探讨了“超凡智慧”（extraordinary wisdom）的议
题，这样的智慧对他在系列畅销书中的思想产⽣了影响，此外，他还谈到了为什么学术研究
⼈员应该更⼴泛地阅读的问题。

沃顿商学院的彼得·费德（Peter Fader
(http://marketing.wharton.upenn.edu/people/faculty.cfm?id=193)）和理查德·兰伯特
（Richard A. Lambert (http://accounting.wharton.upenn.edu/people/faculty.cfm?
id=410)）两位教授讨论了他们的新书，这些由沃顿数字出版社（Wharton Digital Press
(http://wdp.wharton.upenn.edu/)）出版的书籍是“沃顿⾼层经理培训项⽬必读系列”
（Wharton Executive Education Essentials Series）的⼀部分。费德敦促企业辨识最具价值
的客户，以便确保长期增长和长期收益率，兰伯特则阐述了为什么说经理⼈采⽤有关⼈员给
他们提供的财务数据做出更明智的商业决策是⾄关重要的问题。在对罗伯·马基（Rob
Markey）——与弗雷德·瑞奇赫德（Fred Reichheld）合著《终极问题2.0》（The Ultimate
Question 2.0）——进⾏的访谈中，作为采访者，费德将访谈的话题更多地转向了公司如何
测评并提⾼客户的忠诚度等议题。

最后，来⾃埃⾥克·⾥斯（Eric Ries）的《精益创业》（Lean Startup）⼀书的摘录，则能
让你思考将精益⽣产（lean manufacturing）理念应⽤于新企业的好处。我们希望，这个特
别板块能为你从事的⼯作带来启发。
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“ 选择卓越 ” ：吉姆 · 柯林斯和莫滕 · 汉森谈在不确定时期胜出⼀筹（ 'Great by Choice':
Jim Collins and Morten T. Hansen on Excelling in Uncertain Times
(http://knowledge.wharton.upenn.edu/index.cfm?fa=viewFeature&id=2880)
）

在⼀本新书中，吉姆·柯林斯和莫滕·汉森认为，即使在最混乱的商业环境中，我们依然可以
通过选择⽽卓尔不群。在九年的时间⾥，畅销书作家柯林斯和汉森研究了胜出⼀筹的企业，
并把它们和败北的企业进⾏了⽐较。正如他们有⼀次在接受沃顿知识在线和沃顿商学院管理
学教授迈克·尤西姆（Michael Useem）的访谈中谈到的，他们了解到，最成功的企业领导
者并不是简单的成功：在15年中，他们为企业带来的回报最低也是⾏业平均⽔平的10倍。在
《选择卓越》⼀书中，柯林斯和汉森阐述了这些“10倍领先者”（10Xers）能给其他企业的领
导者带来什么样的教益问题。

参见：http://knowledge.wharton.upenn.edu/index.cfm?fa=viewFeature&id=2880
(http://knowledge.wharton.upenn.edu/index.cfm?fa=viewFeature&id=2880)

 

市场营销

（视频⽂稿）

彼得 · 费德谈为什么以客户为中⼼很重要（ Peter Fader on Customer Centricity and
Why It Matters (http://knowledge.wharton.upenn.edu/index.cfm?
fa=viewFeature&id=2875) ）

星巴克咖啡（Starbucks）和苹果公司（Apple）的股票⼀直在屡创新⾼，但是，企业是否已
经竭尽全⼒确保其长期增长了呢？沃顿商学院市场营销学教授、“沃顿消费者分析计划”
（The Wharton Customer Analytics Initiative）的联席主任彼得·费德认为，有太多的公司
都是客户友好型企业，但并没有以客户为中⼼。换句话说，他们对每⼀位客户都⼀视同仁，
从⽽，错失了发现对其最具价值的客户的机会。在“沃顿⾼层经理培训项⽬必读系列”之⼀、
名为《以客户为中⼼》（Customer Centricity）的新书中，费德阐述了什么是以客户为中
⼼，什么不是以客户为中⼼，并论述了为什么以客户为中⼼很重要等议题。

参见：http://knowledge.wharton.upenn.edu/index.cfm?fa=viewFeature&id=2875
(http://knowledge.wharton.upenn.edu/index.cfm?fa=viewFeature&id=2875)

 

⼈⼒资源管理

（播客⽂稿）

与局外⼈马尔科姆 · 格拉德威尔的对话（ A Conversation with Outlier Malcolm
Gladwell (http://knowledge.wharton.upenn.edu/index.cfm?
fa=viewFeature&id=2877) ）

http://knowledge.wharton.upenn.edu/index.cfm?fa=viewFeature&id=2880
http://knowledge.wharton.upenn.edu/index.cfm?fa=viewFeature&id=2880
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虽然读过马尔科姆·格拉德威尔作品的⼈有数百万，不过他的思想在当今的商业领导⼈中间
尤能产⽣共鸣。沃顿商学院管理学教授彼得·卡普利（Peter Cappelli）和格拉德威尔刚刚被
《⼈⼒资源杂志》（HR Magazine）评为“2011年20位最具影响⼒的国际思想家”（Top 20
Most Influential International Thinkers of 2011）。就为什么格拉德威尔是位“学术界热捧
的⼈物”，为什么让⼈不愿⾯对的真相会从学术研究领域扩散开去，以及如果我们利⽤⼤学
的“超凡智慧”，便可以以不同的⽅式做出重要决策——诸如参加战争以及应对⽬前的经济问
题等决策——等问题，卡普利对格拉德威尔进⾏了电话访谈。

参见：http://knowledge.wharton.upenn.edu/index.cfm?fa=viewFeature&id=2877
(http://knowledge.wharton.upenn.edu/index.cfm?fa=viewFeature&id=2877)

 

⾦融和投资

（视频⽂稿）

其他⼈的 “ 财务和会计 ” 问题：与理查德 · 兰伯特的对话（ 'Finance & Accounting' for
the Rest of Us: A Conversation with Richard A. Lambert
(http://knowledge.wharton.upenn.edu/index.cfm?fa=viewFeature&id=2876)
）

很多经理⼈不喜欢审阅财务和会计⼈员给他们提供的财务数据。然⽽，沃顿商学院会计学教
授理查德·兰伯特认为，经理⼈是承受不起忽视财务报表揭⽰的信息的后果的，因为这些报
表表明了⼀家公司的机会和风险所在。在作为“沃顿⾼层经理培训项⽬必读系列”之⼀的⼀本
新书中，兰伯特揭去了财务报表的神秘⾯纱，并为经理⼈说明了如何使⽤这些数据制定和优
化战略以及做出更佳长期商业决策的过程。

参见：http://knowledge.wharton.upenn.edu/index.cfm?fa=viewFeature&id=2876
(http://knowledge.wharton.upenn.edu/index.cfm?fa=viewFeature&id=2876)

 

市场营销

（视频⽂稿）

“ 终极问题 ” ：你的客户会推荐你吗？（ 'The Ultimate Question': Would Your
Customers Recommend You?
(http://knowledge.wharton.upenn.edu/index.cfm?fa=viewFeature&id=2878)  
）

罗伯·马基与弗雷德·瑞奇赫德合著的《终极问题2.0》，是那部最先帮助企业理解“净推荐值”
（Net Promoter Score，简称NPS）（净推荐值是⼀种计量某个客户将会向其他⼈推荐某个
企业或服务可能性的管理⼯具，最早由贝恩咨询公司客户忠诚度业务的创始⼈弗雷德·瑞奇
赫德于2003提出。——译者注）的畅销书的续篇。“你会把我们推荐给朋友吗？”这个问题为

http://knowledge.wharton.upenn.edu/index.cfm?fa=viewFeature&id=2877
http://knowledge.wharton.upenn.edu/index.cfm?fa=viewFeature&id=2876
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企业的业务提供了⼀个⾄关重要的标准，这个标准已被包括通⽤电⽓（GE）在内的众多组
织⼴泛采⽤。沃顿商学院市场营销学教授彼得·费德与马基讨论了什么是净推荐值、公司如
何增加那些向他⼈推荐⾃⼰的⼈员的数量，以及为什么说净推荐值现在已经成了⼀个系统⽽
不只是⼀个数值等问题。

参见：http://knowledge.wharton.upenn.edu/index.cfm?fa=viewFeature&id=2878
(http://knowledge.wharton.upenn.edu/index.cfm?fa=viewFeature&id=2878)

 

创新与企业家精神

埃⾥克 · ⾥斯谈 “ 精益创业 ” （ Eric Ries on 'The Lean Startup'
(http://knowledge.wharton.upenn.edu/index.cfm?fa=viewFeature&id=2879)
）

现实是，每⼀位创业企业家和未来的创业企业家的头脑中都盘桓着这样⼀个问题：⼤部分初
创企业都以失败告终。埃⾥克·⾥斯感同⾝受，因为他也曾亲⾝经历过。当他与⼈共同创建
软件公司IMVU时，他和团队曾尝试过⼀种不同的策略，那就是在产品得到完善之前迅速开
发和推出产品，之后，在⼀定程度上根据客户的反馈，不断更新、完善产品，并再度推出。
这种⽅式取得了成功。在名为《精益创业》的新书的摘录中，⾥斯阐述了采⽤精益⽣产、并
将其开发成管理⼀家初创企业的新⽅法的原因。

参见：http://knowledge.wharton.upenn.edu/index.cfm?fa=viewFeature&id=2879
(http://knowledge.wharton.upenn.edu/index.cfm?fa=viewFeature&id=2879)
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