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【一句话点评】 

本书是世界管理史上最经典的著作之一，是“上亿美元也买不来”

的研究成果。柯林斯发现，公司从优秀到卓越，跟从事的行业是否在

潮流之中没有关系。他提出了一整套观点，“只要采纳并认真贯彻，

几乎所有的公司都能极大改善自己的经营状况，甚至可能成为卓越公

司”。 
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【谦逊+意志=第五级经理人】 

1971 年，一个看似普通，名叫达尔文·史密斯的人当上了金佰利

-克拉克公司的首席执行官。在此前的 20 年中，这家墨守成规的纸品

公司的股票已跌至低于市场 36%的水平。史密斯在 20 年间，创造了

令人震惊的转变，将金佰利-克拉克转变为世界一流的纸制品生产公

司。它的累积股票收益率是市场平均的 4.1 倍，一举击败其直接竞争

对手斯科特纸业和宝洁公司。 

这是一个令人钦佩的业绩，但即便这样，也很少有人知道史密斯

的任何事情。他的假期都是在威斯康星州的农场上度过的。他从不将

自己塑造成一个英雄或知名企业家的形象。但如果你就此认为达尔

文·史密斯就是个温顺的人，那就大错特错了。他于笨拙害羞和不事

做作中流露出一种强烈的、决不向命运低头的决心。 

正是凭着这种决心，史密斯重塑了一个金佰利-克拉克，特别是，

当时他做了该公司历史上一个最不寻常的决定：卖掉所有的造纸厂。

所得的收益全部注入消费品行业，投资到像好奇和舒洁这样的品牌上。

商业媒体称这一举措愚蠢之极，华尔街的金融分析师们也给他们的股

票降了级。但史密斯毫不动摇。25 年后，金佰利-克拉克收购了斯科

特纸业，并在 8 个产品系列中有 6个超越了宝洁公司。退休后的史密

斯回想起他创造的非凡业绩时，仅仅说道，“我从未放弃试图胜任这

项工作的努力。” 

史密斯是第五级经理人的典型代表。何为第五级经理人呢？书中

将公司经理人划分为金字塔的五级，第五级经理人处在金字塔的顶端，

兼具金字塔前四个层次经理人的品质，更具备谦逊的品质和坚定的意

志。他们认为，公司的利益永远是第一位的，公司的成功高于个人的

财富和名誉。第五级经理人是企业从优秀到卓越的关键一环。 



 

  



【先人后事--让合适的人先上车】 

在研究这个项目之前，我们以为会有这样的发现：将一个公司从

优秀推向卓越的第一步是为公司设定一个新的方向、新的愿景和战略，

然后找到合适的人，再朝这个新的方向前进。但研究结果恰恰相反。

卓越公司的主管们会首先让合适的人上车(不合适的自然请下车)，然

后再决定去向何处。用他们的经典话语来说：“看，我真的不清楚应

将这辆车驶向何处。但是有一点毋庸置疑：如果我们有合适的人在车

上，并各就其位，而不适合的人已下车，然后我们就可以确定如何将

它开向某个卓越之地。 

以富国银行为例。从 1983 年起，公司开始了长达 15 年的出色经

营，不过实现这个转变的基础却要追溯到 70 年代的早期，当时任首

席执行官的迪克·库利开始组建一支业内最为出色的管理队伍。库利

早就预见到，在取消管制后，整个银行最终会经历一番天翻地覆的变

化。至于变化会以什么形式出现，他并不感兴趣。 

因此，库利不是忙于制定战略决策，而是把精力放在源源不断的

给公司注入新鲜血液上。不论在何时何地发现了杰出人才，他就聘用

他们。库利果然有先见之明。事实证明，当变化发生时，没有一家银

行比富国银行处理得更好。 

坚持先人后事的观点，是拥有卓越公司和美好生活的关键。因为

无论我们取得多大的成就，如果绝大多数时间，我们都不能与自己热

爱和尊重的人一起度过，生活就毫无快乐而言。若情况恰好相反，自

己喜爱的人也在车上，而且永不背叛，那么不论汽车将驶向何处，我

们都能拥有美好的生活。 
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【做 “刺猬 ”不做 “狐狸 ”】 

从 1975 年到 2000 年，沃尔格林公司获得超过市场价值 15 倍的

累积股票收益率。对于一个默默无闻，甚至被人轻视的公司，取得这

样的业绩，实在引人瞩目。采访科克·沃尔格林时，我坚持要求他谈

得更深入些。最后他急了，说：“听着，其实并没有那么复杂！一旦

明白了这个理念，我们就勇往直前。”这个理念是什么？很简单：最

好、最便利的药店。就这么简单。 

沃尔格林公司采用了这个简单的理论，并且坚持不懈地加以执行。

它把所有不方便的店址都换到更加方便的地方。沃尔格林把他的药店

都紧密地聚集在一起，其原则是没有人必须穿越好几个街区才能到达

一个沃尔格林药店。沃尔格林公司紧接着把这种便利观念和一个简单

的经济观念联系起来，那就是提高单位顾客光顾利润。更多的便利增

加了顾客光顾的利润，就会有更多的资金回流到系统，建立更多的便

利药店。药店连接药店，街区连接街区，城市连接城市，地区连接地

区，沃尔格林就这样变成了一只具有惊人简单理念的刺猬。 

但是如果这个理念是如此明显和直接，为什么爱克德公司没有看

到呢？当沃尔格林公司坚持在城市里实现便利或聚集观念时，我们没

有发现爱克德公司运用类似的观点促进发展的迹象。80 年代早期，

正当沃尔格林公司变得对执行便利药店理念笃信不疑时，爱克德公司

收购了美国家庭电视集团，打入了家庭录像市场。 

“狐狸”借指头绪繁多，总是想着应该做哪些事但变化无常的人

或企业，“刺猬”借指总是聚焦于自己最擅长的事的人或企业，他们

具有一个简单而清晰的理念。柯林斯发现，卓越企业都是刺猬型的。

刺猬理念的核心就是以下三个环节： 1、你能够在什么方面能成世界

上最优秀的，同样重要的是你不能在什么方面能成世界上最优秀的。 

2、是什么驱动你的经济引擎。 3、你对什么充满热情。 这三个环节



就好比是三个圆，如果你能向三环的重叠部分努力，把它转变成一个

简单而明确的概念，你就得到属于自己的刺猬理念。 

 

  



【技术加速器】 

我们在对这些公司进行比较时，并没有发现哪一家公司的灭亡是

由水中突然钻出的技术鱼雷造成的。雷诺烟草公司失去世界第一大烟

草公司的地位并不是技术造成的，而是公司的管理混乱和多样化经营

缺少计划性造成的，接着它又牺牲公司的利益继续无节制的出资购买。

A & P 由全美第二大公司衰落为失去竞争力的公司，并不是因为它的

扫描技术落后于克罗格公司，而是它不能面对百货商店需要改革这一

严酷事实造成的。 

历史反复地提醒人们注意这一教训。想想美国在越南的溃败，当

时美国有世界上最先进的作战武器。对于这种先进技术的依赖常给人

一种错觉，觉得美国刀枪不入。美国人缺少的不是技术，而是一个既

简单又连贯的作战理论，技术应该依附其上。在整个过程中，美国在

各种各样无效的军事战略上摇摆不定，从来没有占据过上风。 

然而，技术落后的北越武装力量一直坚持一个既简单又连贯的作

战观念：游击消耗战，目的是有系统地瓦解美国国内公众对战争的支

持。结果正如你所知道的那样，美国虽然有精湛的技术，最终并未在

越南取得胜利。如果你发现自己还认为只有技术才是成功的关键，那

么你就应该想想越南战争。 
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【飞轮效应】 

想象一个又大又重的飞轮--一个巨大的金属轮盘水平的安装在

轮轴上，直径为 30英寸，重 5000 英镑的金属圆盘，以永不停息的动

力向前飞转着。这时，设想一下如果有一个人走过来问你：“那个推

动飞轮快速旋转的东西到底是什么？” 

你无法回答这个问题，因为它太荒谬了。是第一下推动力吗？是

第二下吗？是第五下吗？是第一百下吗？都不是。它是作用在同一个

方向上的作用力的总和。飞轮这个形象描述了从优秀公司向卓越公司

转变的全部感受。 

无论最终的结果多么富有戏剧性，从优秀公司向卓越公司的转变

从来不会突然降临。这里没有决定性的行为，没有宏伟的规划。没有

一了百了的创新，没有一个幸运的突变，更没有奇迹的瞬间。可坚持

到底的转变总是遵循一个能够预测的模式--从积累到突破。 

从某种意义上讲，本书一直在探讨和描述飞轮从积累动量到实现

突破这一过程的发展模式。我们通过纵览全局，发现所有要素作用在

一起创造出这个模式，并且每一个组成部分对飞轮产生了一个推力。

总之，如果你能够坚持不懈的并且成功的将每一个观念应用在公司整

个机构中，并且持续推动飞轮朝同一个方向旋转继而逐步逐圈的积累

起动量，你将最终实现突破。 

【本文完】 

 


