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序摇言

摇摇员怨怨员年，我国第一个专业学位———工

商管理硕士学位（英文简称酝月粤）问世了。

使我们感到荣幸的是，我校作为全国首批

九所院校之一，率先在专业学位教育领域

中进行了新的探索与实践。

摇摇众所周知，我国的酝月粤教育来自于欧

美较为成熟的办学经验，因此具有鲜明的

国际性特点。这里所讲的国际性，既表现

在称谓上用统一的“酝月粤”的识别符号，更

表现为办学目标、方向、内容和方法上都奉

行一种“国际准则”。所谓“国际准则”，即

大家都使用公认的“共同语言”。其中，案

例教学便是最典型的一种“共同语言”。

摇摇关于案例教学问题，尽管在不同的国

家或同一国家内的不同学派和学者中，对

它的界定和认识有差别，但这些理论上和此为试读,需要完整PDF请访问: www.ertongbook.com



酝
月
粤
教
学
案
例
集
摇
●

○２　　　　

认识上的差别，并不影响案例教学在 酝月粤

教学活动中的必要性和重要性。

摇摇正是基于这样的认识，我校从员怨怨员年

试办酝月粤项目以来，就在案例教学中进行

了不懈的努力。回顾我校在 酝月粤教学中

案例建设的历史，大体上经历了三个阶段。

第一个阶段，主要是引进国外、尤其是美国

的案例进行教学，但效果不十分理想。因

为一种管理行为的成功与失败，都是和一

个国家或民族的文化紧密相联系的。上述

做法使得教师与学生都深深感到“淮橘为

枳”的苦涩。第二个阶段，主要是收集国

内成功的案例组织教学，结果往往是这些

案例被书架“留中”了。为什么呢？原因

在于案例是中国化了，但与教材上的教学

内容切入得不够紧密。

摇摇经历这两段曲折，使我们变得聪明起

来了。从圆园园园年开始，我们进入了 酝月粤

教学案例建设的第三个阶段。

摇摇在这个阶段中，我们以课程为出发点，

组织案例建设的课程小组。由课程小组针
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对本课程的教学实际提出需要匹配的案

例，然后在全校乃至全社会征集案例。在

征集过程中，既接受推荐案例，更欢迎根据

具体要求编写的案例。为此，我校组织了

专门的案例编审委员会，实行“双投”机

制，即“投标竞选，投票选择”。所谓投标

竞选，即对案例编写公开提出投标书，欢迎

教学与实务界人士参与投标；所谓投票选

择，即对投标书经过专家评估后，实行投票

取舍制和对编写好的案例成果实行专家评

审后的投票表决制。

摇摇这些做法不仅提高了案例编写的质

量，也提高了案例的使用效率，从而克服了

原来把编写案例当成“花瓶”的形式主义

弊端。本期的案例集正是在这样的运作过

程中产生的。

摇摇今天这个“媳妇”终于见“婆婆”了。

我们希望各位“婆婆”来评头论足，从而使

“未来的媳妇”不但更“好看”，而且更“能

干”。谨此，我们需要感谢下列各位专家

和学者，正是他们的负责精神和智慧，才使



酝
月
粤
教
学
案
例
集
摇
●

○４　　　　

本案例集得以顺利问世。

摇摇他们是孙铮、张淑智、杨公朴、颜光华、

陈启杰、张桁、杨大楷、陈信元、孙海鸣、戴

国强、杨君昌、丁邦开、刘兰娟、陈文浩、王

玉、冯正权、丛树海、施锡铨。

摇摇本案例集的出版，得益于熊诗平、金福

林、何苏湘、张有年的鼎力协助和指导，在

此一并感谢。

骆祖望
圆园园猿年猿月圆远日
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案例员摇这个团队应该继续下去吗？摇王

玉？

案例圆摇上海烟草集团的战略选择摇王玉

案例猿摇统一企业的中国大陆投资战略摇

杨大楷

案例源摇浦江电信的战略规划：目标市场

及市场细分摇应望江

案例缘摇大股东为何热衷于增发？摇戴欣

苗

案例远摇杂运阅公司的员工持股计划摇王霞

案例苑摇杂运阅公司的股票期权计划摇王霞

案例愿摇上海贝尔公司告营销摇陈启杰摇

杨旻此为试读,需要完整PDF请访问: www.ertongbook.com
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案例怨摇新世纪医疗设备公司新产品开发

摇陈启杰摇梁磊

案例员园摇上海家化霖碧天然矿泉喷雾上

海摇叶巍岭

案例员员摇“愿缘愿员愿”探索电子商务时代的企

业发展之路摇宋克勤

案例员圆摇“耘郧购物网”的“小店大整合”

摇王琴

案例员猿摇匀蕴公司的库存管理摇宋克勤

案例员源摇运用网络技术提升信息的商业

价值摇刘兰娟

案例员缘摇上海地铁车站的客流模拟摇施

锡铨
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编写说明：该案例适用于《管理学前沿》的领导部分或有关团队
部分。

摇摇陈强坐在教室里修习 酝月粤课程。台

上，老师正在讲授团队管理内容。老师的

讲授将陈强带到了四年前。

摇摇摇摇●



Ⅰ

新的任命

摇摇员怨怨愿年，陈强所在的企业：宰郧护肤品

企业，在行业中处于落后者的地位。企业

生产的化妆品、香皂和其他皮肤护理液只

能勉强维持收支平衡，更谈不上品牌和市

场影响。当上级公司任命陈强为宰郧总经

理时，他对如何挽救这个正处于衰退趋势

的企业还没有成熟的思路，只知道这是一

个能一展自己能力的机会，值得去做些努

力。如果说宰郧有什么吸引陈强的地方的

话，那就是企业提出的经营宗旨：“为您全

家提供安全、健康的护肤品”。陈强认为，
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这一宗旨抓住了护肤品行业的精髓，落后

的市场地位恰好为大胆创新提供了契机。

摇摇到 员怨怨愿年，年轻的陈强已经积累了

员缘年的工作经历，他曾就职于另一家大型

消费品公司。一开始，他是那家公司的销

售员，创下了花几千小时走访客户的公司

记录。在该公司任职期间，他就像一台开

足马力的发电机，在个人职业生涯上获得

了令人敬佩的发展：从销售员到客户经理，

接着是全球客户经理。最后，成为部门副

总裁。

摇摇已经成为公司高层领导之一的陈强仍

酷爱亲自参与谈判业务，他喜欢在经历了

重重磨难后最终成交业务时的那种兴奋

感。对他的同事来说，陈强是推销天才，只

要给他的是一件像样的产品，他总是能完

成销售目标。在这个领域中他干的非常出

色，培养了一批批年轻的销售人员，教会他

们对付难缠客户的诀窍，在遇到重大销售

失败后为他们打气。当时的陈强没有

酝月粤学位，但他的勤奋、精明及与客户打
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交道的技巧足以弥补学历空缺。陈强认

为，公司的绝大部分同事拥有的是文凭，但

自己拥有的是一种本能，一种总是能作出

正确判断，然后以惊人的工作效率和信徒

般的执着精神使自己的判断得以实现的能

力。

摇摇当陈强接受宰郧的任命时，他的直觉

是：这是一次对自己综合能力的考验。从

表面上看，宰郧面临的是每一个成熟的企

业或迟或早都会遇到的问题：恢复业务活

力。但多年营销经验告诉陈强，不可能强

迫顾客购买他们不想要的东西，也不可能

要挟上级公司提供更多的支持。自己的

任务不在这些方面，而是在唤起同事们的

共同努力，建立起顺畅的行政管理、创造

力和纪律，使企业走出困境。总而言之，

需要组建一支同心协力的富有战斗力的

团队。

此为试读,需要完整PDF请访问: www.ertongbook.com
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Ⅱ

组建团队

摇摇迄今为止，陈强都认为，四年前组建起

现在这个团队靠的是运气。现在这个团队

曾经被人们称之为魔鬼创造组。四个成员

包括陈强、袁佳、刘星和王亮。陈强是领头

的，负责对产品创新过程的规划，当然，他

还要花很多时间管理企业的其他活动，包

括创新产品的整个生产和销售过程。袁佳

可以说是第二个加入魔鬼创造组的。她原

来是宰郧企业的营销经理，在这个位置上

已干了很长时间。回想当初，在陈强眼里，

袁佳实在是宰郧逐步走向失败的罪魁祸首

之一：性格圆滑、老于世故、从来不敢作出

任何大胆的决定。由于她获得上上下下的

支持，所以上级公司认为，她理所当然是陈

强最好的搭档。而陈强对袁佳的惟一期望

是她不要依靠人缘和与上级公司的各种关
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系，对自己指手画脚。陈强甚至打定了主

意，一旦她对自己的工作造成威胁，就干脆

请她离开。但在与她直接面谈后，陈强对

她的看法发生了员愿园度的转变。那是一次

早晨例会（会议一直延续到中餐时间），袁

佳在会上谈到了她为宰郧企业制定的雄心

勃勃的计划。“我一直在等待这样的一个

机会”，她说。她交给陈强一份厚厚的文

件，其中包括她草拟的企业产品营销活动

和战略建议。与陈强一样，袁佳也认为，

宰郧是一个值得拯救的品牌（可能是出于

对自己工作的热爱吧，她一直坚持 宰郧是

一个品牌）。她还告诉陈强，上级公司是

非常有耐心的，他们非要等到问题恶化成

危机时，才会认识到问题的重要性，也才会

给予帮助。她提出，宰郧需要依靠外部力

量来促使自己振作。“我最适合做幕后协

调工作，你是真正的拯救者。”“另外，我太

熟悉这个企业了，我知道问题的症结所在，

以后我会带你到处看看”。陈强的工作就

是这样开始了：袁佳会帮助陈强处理与上
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级公司之间的关系，包括各种人尽皆知的

麻烦事。但是，谁又能提供企业所缺乏的

创新精神呢？

摇摇 圆苑岁的王亮自己曾创建了一家公

司，这是一个专门服务于年轻人和追潮人

的小型化妆品公司。这家公司虽然小，但

在业界却很有名气，王亮那些源源不断的

灵感曾使公司一度成为市场的领潮人。公

司的利润很稳定。据当时的公司职工回

忆，王亮好像是公司实验室的游民，只要有

人愿意听他的创见，他就会滔滔不绝地谈

出一大堆建议，其中大部分建议在常人听

来是天方夜谭。由于缺乏商业经验和经商

兴趣，王亮的公司最终被 宰郧的上级公司

收购，王亮也因此而进入了 宰郧企业的产

品设计部。王亮是一个具有丰富创意的创

业者，但同时他又很天真，有强烈的独立

性。陈强就任后的一天，王亮闯进了他的

办公室，身上穿着一件褪色的毛线衣。他

好像全然没有意识到陈强和袁佳正在商量

什么事，就自顾自地拍着桌子宣布：“我发
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现了！”在接下来的一个小时里，王亮急切

地发表了他对 宰郧护肤品的全新定位，声

称这一全新定位一定能满足消费者对时髦

和健康产品的需要。陈强和袁佳总算听懂

了，原来他正在着手开发一种全天然、低过

敏、含有维生素 耘和防紫外线的新型皮肤

调节剂。这种调节剂不仅能完善宰郧现有

的护肤品，还有可能成为从皮肤清洁剂到

眉毛油直至亮唇膏一系列产品的添加剂。

王亮为自己的产品起名为“永不过时的维

肤”。

摇摇王亮是魔鬼创造组的灵魂，他好像永

远在形成各种创意，创造出各种方案。但

是，他的脑筋动得太快了，尽管团队中的其

他三位都是同行公认的优秀设计师，但几

乎没有一个人能跟得上他的思路。所以，

刘星成了王亮的“技术翻译”，王亮的创意

加上刘星的设计和工艺，就形成了产品的

雏形。
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Ⅲ

辉煌的业绩

摇摇在研制“永不过时的维肤”初期，四个

人共处的时间比和他们各自与家人共处的

时间还要多。每天清晨一来到办公室，十

有八九能听到王亮前一天晚上的电话留

言，兴奋地描述有关“永不过时的维肤”的

新主意。接着是刘星的实现方案，几分钟

后，袁佳会泡上几杯咖啡或茶，送上近期的

行动安排和一切报表、资料。看样子，袁佳

具有一种神秘的力量，她能直觉地预计到

上级公司的反应，并能在必要时使 宰郧企

业摆脱麻烦，这对陈强来说真是太必要了。

摇摇 作为高级行政顾问和现场指挥，袁佳

还帮助陈强草拟企业的战略规划。每当他

们面对大量工作不知所措时，王亮都会闯

进办公室，带来一盘新出的 悦阅片，里面是

他的头脑风暴加上刘星的技术而形成的产
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续
下
去
吗
？

品配方，有时甚至是供同事们试用的样品。

摇摇魔鬼创造组的人员是这样分工的：陈

强拯救公司，袁佳呼风唤雨，王亮空想反

叛，刘星勤恳耕耘。四人在一起的能力绝

对比各自单干要强得多。陈强确信，这个

团队使自己的领导更富成效。就像企业的

新产品‘抗衰老霜’一样，这个团队似乎成

功地找到了某种神秘的常青配方。“我不

知道其中的奥妙”，陈强向袁佳承认，“但

确实有效”。公司内的许多人都注意到了

这一点。魔鬼创造组似乎在经历着某种升

华，每个人都超越了自己，每个人都在尽其

所能。

摇摇公司财务报告上的曲线高昂着头，似

乎要向人们证实他们的成功。

摇摇摇摇●



Ⅳ

问题显现

摇摇宰郧企业的明星产品仍处在上升期，此为试读,需要完整PDF请访问: www.ertongbook.com


