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内容概要

传统的管理系统都被设计为管理常规操作而不是管理创新。
由此 造成的结果是，大多公司的创新是迟缓而随意的，即使当他们在承受顾客和竞争者的巨大压力下
需要创新的时候也是如此。
但是一些具有很高创新能力的大公司已经学会了不同的管理模式。
基于我在INSEAD为期三年的研究基础，本书展示了这些公司在管理创新方面是如何做的。
克里斯蒂安森更深入的揭示了创新公司在诸如组织架构、交流体系、激励机制、项目资金系统等诸多
基础方面所表面出的不同之处。
总共探究了20项有关这些大公司创新管理的关键因素。
    对于一般的管理者，市场营销人员和研发管理管理者、创新项目领导、商学院教师以及其他从事于
促进大公司更有效创新的任何人员而言，这本书都是非常有用的。
在如何提高管理实践技能以帮助公司变得更富有创新方面，它包含了很多细节性的内容。
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作者简介

克里斯蒂安森，在美国度过了他一生的前三十个岁月。
在那里，他取得了芝加哥大学的硕士学位和MBA。
他也以一名咨询顾问的身份在波士顿公司和贝恩公司工作将近5年。

    他在整个90年代都生活在欧洲，他在那里从INSEAD获得了管理学博士学位。
他在伦敦、巴黎和布鲁塞为Renaissan
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章节摘录

书摘外部沟通    我已经把我所有的注意力都集中到公司内部发生的沟通这一点上了，但是这离我们的
整个体系还远远不够。
创新型公司内部的员工不只是互相沟通，他们还同他们公司之外的人们沟通。
有时他们会进行广泛的外部沟通。
这种与外部的沟通是很重要的，因为有关顾客、市场和竞争者的信息都必须从外部得到。
在许多行业里，许多关于技术发展的有用信息也来自于外部。
    与外部人员联系主要有两种。
就是与顾客联系和与公司外部的技术资源联系。
    与顾客联系  与顾客的联系可以在公司内许多层面上发生。
公司里几乎所有的销售人员都与顾客有着直接的联系。
销售部门之外与顾客有直接联系的人随着公司的不同而有相当大的变化。
    在我所研究过的公司中，最具有创新性的公司与顾客有着最广泛的联系。
在3M公司和消费品公司，许多许多人和消费者都有联系。
消费品公司期望上至CE。
的管理者，都能每月至少有一天用在一条销售线上与消费者交流。
在消费品公司所有级别的市场人员都遵循同样的规则。
    在3M公司，与顾客的接触甚至更普遍。
技术人员，除了那些从事基础研究的实验人员，都有规律地与顾客交流。
许多技术人员都有类似技术服务人员的工作，这个工作让他们能每周有两到三天的时间与顾客接触。
3M公司的市场人员和管理者也同样与顾客有规律性的联系。
    另一个使技术人员与消费者保持联系的方法就是把实验室资源放在一个离消费者很近的位置。
几年前我参观了一家位于欧洲的3M公司业务部门。
多年以来，位于北美的实验室都能照顾到这个业务部门的产品开发需求。
但在那时欧洲消费者的需求开始与北美消费者的需求产生分歧。
结果，这个业务部门建立了它自己的实验室，这样它就能让技术人员与欧洲消费者在地理位置上很接
近，可以和他们进行直接顺利的沟通。
    许多公司有规律地展开消费者调查。
一些行业性产品公司，包括3M公司，对他们消费者的顾客进行调查。
通过调查价值链的下游，他们对他们顾客所面．临的需求有了更好的了解。
他们使用一种正规的调查来寻找消费者需求和市场上现有产品表现之间的缺口。
一个大的缺口显示出突破的潜能。
任何用新产品填补这个缺口的人都有接管市场的潜力。
    另一个了解行业消费者的方法就是参加消费者所在行业的研讨会。
参加消费者所在行业的研讨可以展示出顾客考虑的东西。
讨论会上的主题可能是顾客所在行业的关键点。
这会让人们对顾客所想的有一个透视。
它还为下次他们看到这个顾客时提供了要讨论和咨询的话题。
    公司能通过学会顾客的语言来改善与顾客的交流。
一个3M公司的技术代表学会了他的主要顾客的词汇。
这些顾客以一种特定的形式来进行他们的内部交流。
这个技术代表发现如果用他们的词汇和形式来展开交流的话，他与他的顾客的沟通就会容易得多。
然后他所说的和所写的都能原原本本地渗入到顾客的组织之内。
接受者会原原本本地对这些话语进行复制，并在公司内部传播。
他发现当他调整了他们的词汇和方式之后，他的信息能在顾客的组织内部进行更为广泛的流通。
P88-89
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媒体关注与评论

书评“在克里斯蒂安森博士的第一本《竞争创新管理》一书中，他为大公司提升创新能力提出了一个
非常实用的框架。
在这本《构建创新型组织》一书中，他提供了更具操作性和实践导向的工具。
利用这些工具管理者能够使他们的公司成为创新的领导者。
我把这本书极力推荐给那些不仅仅在思考创新，而且也致力于推动公司执行潜在的创新的每一位管理
者。
”    ——菲利普·哈斯派格，INSEAD合伙公司保罗分区首席教授    “对持续的商业经蕾而宫．创新是
必要的。
《构建创新型组织》为管理实践如何影响协作能力以实现成功创新提供了富有洞察力的分析。
克里斯蒂安森阐述了大量的变革工具，它们能被运用于任何组织之中来改善其创新环境，⋯⋯⋯并展
现了一帽更具创新性的企业蓝图。
”    ——曼努利·约翰斯同，3M公司研发部执行官
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编辑推荐

本书展示了公司在管理创新方面是如何做的。
克里斯蒂安森更深入的揭示了创新公司在诸如组织架构、交流体系、激励机制、项目资金系统等诸多
基础方面所表现出的不同之处。
总共探究了20项有关这些大公司创新管理的关键因素。
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