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之争 袁之隆先生是南机公司的总裁。这是一家生产和销售农

业机械的企业。1992年产品销售额为3000万元，1993年达

到3400万元，1994年预计销售可达3700万元。每当坐在办公桌

前翻看那些数字、报表时，袁先生都会感到踌躇满志。 这天

下午又是业务会议时间，袁先生召集了公司在各地的经销负

责人，分析目前和今后的销售形势。在会议上，有些经销负

责人指出，农业机械产品虽有市场潜力，但消费者的需求趋

向已有所改变，公司应针对新的需求，增加新的产品种类，

来适应这些消费者的新需求。 身为机械工程师的袁先生，对

新产品研制、开发工作非常内行。因此，他听完了各经销负

责人的意见之后，心里便很快算了一下，新产品的开发首先

要增加研究与开发投资，然后需要花钱改造公司现有的自动

化生产线，这两项工作约耗时3-6个月。增加生产品种同时意

味着必须储备更多的备用零件，并根据需要对工人进行新技

术的培训，投资又进一步增加。 袁先生认为，从事经销工作

的人总是喜欢以自己业务方便来考虑，不断提出各种新产品

的要求，却全然不顾品种更新必须投入的成本情况，就像以

往的会议一样。而事实上公司目前的这几种产品，经营效果

还很不错。结果，他决定仍不考虑新品种的建议，目前的策

略仍是改进现有的品种，以进一步降低成本和销售价格。他

相信，改进产品成本、提高产品质量并开出具吸引力的价格

，将是提高公司产品竞争力最有效的法宝。因为，客户们实



际考虑的还是产品的价值。尽管他已做出了决策，但他还是

愿意听一听顾问专家的意见。 思考题： 1．你认为该企业的

外部环境中有哪些机会与威胁? 2．如果你是顾问专家，你会

对袁先生的决策如何评价？ 乔森家具公司五年目标 乔森家具

公司是乔森先生在本世纪中期创建的，开始时主要经营卧室

和会客室家具，取得了相当的成功，随着规模的扩大，自70

年代开始，公司又进一步经营餐桌和儿童家具。1975年，乔

森退休，他的儿子约翰继承父业，不断拓展卧室家具业务，

扩大市场占有率，使得公司产品深受顾客欢迎。到1985年，

公司卧室家具方面的销售量比1975年增长了近两倍。但公司

在餐桌和儿童家具的经营方面一直不得法，面临着严重的困

难。 一、董事长提出的五年发展目标 乔森家具公司自创建之

曰起便规定，每年12月份召开一次公司中、高层管理人员会

议，研究讨论战略和有关的政策。1985年12月14曰，公司又

召开了每年一次的例会，会议由董事长兼总经理约翰先生主

持。约翰先生在会上首先指出了公司存在的员工思想懒散、

生产效率不高的问题，并对此进行了严厉的批评，要求迅速

扭转这种局面。与此同时，他还为公司制定了今后五年的发

展目标。具体包括： 1．卧室和会客室家具销售量增加20%；

2．餐桌和儿童家具销售量增长100%； 3．总生产费用降

低10%； 4．减少补缺职工人数3%； 5．建立一条庭院金属桌

椅生产线，争取五年内达到年销售额500万美元。 这些目标主

要是想增加公司收入，降低成本，获取更大的利润。但公司

副总经理托马斯跟随乔森先生工作多年，了解约翰董事长制

定这些目标的真实意图。尽管约翰开始承接父业时，对家具

经营还颇感兴趣。但后来，他的兴趣开始转移，试图经营房



地产业。为此，他努力寻找机会想以一个好价钱将公司卖掉

。为了能提高公司的声望和价值，他准备在近几年狠抓一下

经营，改善公司的绩效。 托马斯副总经理意识到自己历来与

约翰董事长的意见不一致，因此在会议上没有发表什么意见

。会议很快就结束了，大部分与会者都带着反应冷淡的表情

离开了会场。托马斯有些垂头丧气，但他仍想会后找董事长

就公司发展目标问题谈谈自己的看法。 二、副总经理对公司

发展目标的质疑 公司副总经理托马斯觉得，董事长根本就不

了解公司的具体情况，不知道他所制定的目标意味着什么。

这些目标听起来很好，但托马斯认为并不适合本公司的情况

。他心里这样分析道： 第一项目标太容易了--这是本公司最

强的业务，用不着花什么力气就可以使销售量增加20%； 第

二项目标很不现实--在这领域的市场上，本公司就不如竞争

对手，决不可能实现100%的增长； 第三项目标亦难以实现--

由于要扩大生产，又要降低成本，这无疑会对工人施加更大

的压力，从而也就迫使更多的工人离开公司，这样空缺的岗

位就越来越多，在这种情况下，怎么可能降低补缺职工人

数3%呢? 第四项目标倒有些意义，可改变本公司现有产品线

都是以木材为主的经营格局。但未经市场调查和预测，怎么

能确定五年内我们的年销售额达到500万美元呢? 经过这样的

分析后，托马斯认为他有足够的理由对董事长所制定的目标

提出质问。除此之外，还有另外一些问题使他困扰不解--一

段时期以来，发现董事长似乎对这公司已失去了兴趣；他

已50多岁，快要退休了。他独身一人，也从未提起他家族将

由谁来接替他的工作。如果他退休以后，那该怎么办呢?托马

斯毫不怀疑，约翰先生似乎要把这家公司卖掉。董事长企图



通过扩大销售量，开辟新的生产线，增加利润收入，使公司

具有更大的吸引力，以便在出卖中捞个好价钱。"如董事长真

是这样的话，我也无话可说了。他退休以后，公司将会变成

什么样子，他是不会在乎的。他自己愿意在短期内葬送掉自

己的公司，我有什么办法呢?" 思考题： 1．你认为约翰董事长

为公司制定的发展目标合理吗?为什么?你能否从本案例中概

括出制定目标需注意那些基本要求？ 2．约翰董事长的目标

制定体现了何种决策和领导方式?其利弊如何？ 3．假如你是

托马斯，如果董事长在听取了你的意见后同意重新考虑公司

目标的制定，并责成你提出更合理的公司发展目标，你将怎

么做？ 巴恩斯医院 10月的某一天，产科护士长黛安娜给巴恩

斯医院的院长戴维斯博士打来电话，要求立即做出一项新的

人事安排。从黛安娜的急切声音中，院长感觉到一定发生了

什么事，因此要她立即到办公室来。5分钟后，黛安娜递给了

院长一封辞职信。 “戴维斯博士，我再也干不下去了，”她

开始申述："我在产科当护士长已经四个月了，我简直干不下

去了。我怎么能干得了这工作呢？我有两个上司，每个人都

有不同的要求，都要求优先处理。要知道，我只是一个凡人

。我已经尽最大的努力适应这种工作，但看来这是不可能的

。让我给举个例子吧。请相信我，这是一件平平常常的事。

像这样的事情，每天都在发生。 “"昨天早上7：45，我来到

办公室就发现桌上留了张纸条，是杰克逊（医院的主任护士

）给我的。她告诉我，她上午10点钟需要一份床位利用情况

报告，供她下午在向董事会作汇报时用。我知道，这样一份

报告至少要花一个半小时才能写出来。30分钟以后，乔伊斯

（黛安娜的直接主管，基层护士监督员）走进来质问我为什



么我的两位护士不在班上。我告诉她雷诺兹医生（外科主任

）从我这要走了她们两位，说是急诊外科手术正缺人手，需

要借用一下。我告诉她，我也反对过，但雷诺兹坚持说只能

这么办。你猜，乔伊斯说什么？她叫我立即让这些护士回到

产科部。她还说，一个小时以后，她会回来检查我是否把这

事办好了！我跟你说，这样的事情每天都发生好几次的。一

家医院就只能这样运作吗？” 讨论： 1、 这家医院的组织结

构是怎样的？ 2、 有人越权行事了吗？ 3、 这个案例中，我

发现了什么问题？ 比特丽公司的分权管理 比特丽公司是美国

一家大型联合公司，总部设在芝加哥，下属有450个分公司，

经营着9干多种产品，其中许多产品-如克拉克棒糖，乔氏中

国食品等，都是名牌产品。公司每年的销售额达90多亿美元

。 多年来，比特丽公司都采用购买其他公司来发展自己的积

极进取战略，因而取得了迅速的发展。公司的传统做法是：

每当购买一家公司或厂家以后，一般都保持其原来的产品，

使其成为联合公司一个新产品的市场；另一方面是对下属各

分公司都采用分权的形式。允许新购买的分公司或工厂保持

其原来的生产管理结构，这些都不受联合公司的限制和约束

。由于实行了这种战略，公司变成由许多没有统一目标，彼

此又没有什么联系的分公司组成的联合公司。 1976年，负责

这个发展战略的董事长退休以后，你--德姆就是在这种情况

下被任命为董事长。 新董事长德姆的意图是要使公司朝着他

新制定的方向发展。根据他新制定的战略，德姆卖掉了下

属56个分公司，但同时又买下了西北饮料工业公司。 据德姆

的说法，公司除了面临发展方向方面的问题外，还面临着另

外两个主要问题：一个是下属各分公司都面临着向社会介绍



并推销新产品的问题，为了刺激各分公司的工作，德姆决定

采用奖金制，对下属干得出色的分公司经理每年奖励1万美元

。但是，对于这些收入远远超过l万元的分公司经理人员来说

，1万元奖金恐怕起不了多大的刺激作用。另一个面临的更严

重的问题是，在维持原来的分权制度下，应如何提高对增派

参谋人员必要性的认识，应如何发挥直线与参谋人员的作用

问题。德姆决定要给下属每个部门增派参谋人员，以更好地

帮助各个小组开展工作。但是，有些管理人员则认为只增派

参谋人员是不够的，有的人则认为，没有必要增派参谋人员

，可以采用单一联络人联系几个单位的方法，即集权管理的

方法。 公司专门设有一个财务部门，但是这个财务部门根本

就无法控制这么多分公司的财务活动，因此造成联合公司总

部甚至无法了解并掌握下属部门支付支票的情况等等。 思考

题： 1．比特丽公司可以在分权方面做得更好吗？ 2．你对德

姆的激励方法有何看法？ 3．参谋人员有何作用？如何协调

直线何参谋人员之间的关系？ 100Test 下载频道开通，各类考

试题目直接下载。详细请访问 www.100test.com 


