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前　言

　　一种被称为“案例教学”的方法现已广泛运用于 ＭＢＡ学位课程教
学中，传统“满堂灌”的教学方法正在被愈来愈多的高校教师所扬弃。
在授课过程中引入讨论，不仅大大地活跃了课堂中的学习气氛，而且也
鼓励了学生学习的主动性和热情，培养了学生对事物的分析能力，开发
了学生的创新潜力。

　　所谓案例，是对真实世界的一种描述，是问题的解决和结果，它反
映的是经营者的经营理念。而案例教学，则是将已经发生的结果或经
营理念引入到课堂讨论中，它的意义在于扬弃强调概念、定义、理论讲
授的传统教学方法，将课堂教育与现实的实践紧密相结合，培养学生的
理论与实际相结合的分析能力。从广义上看，案例教学不仅仅局限于
课堂上的理性分析，它还给学生提供一定的感性认识。

　　在纽约大学斯特恩商学院，教师不仅重视课堂案例分析，还常常将
案例中的企业家请到学校与学生见面，发表演说。９６届 ＭＢＡ毕业生

ＱａａｌｆａＤｉｂｅｅｈｉ曾惊叹道：“我没想到在一个宁静的校园会感性地学习
商业，在课上我们谈论杰克·韦尔奇 （ＪａｃｋＷｅｌｃｈ）应该怎么管理他的
公司，两周后他就到这儿来演说了。”

　　当然，案例教学不仅仅局限于课堂上，欧美大学还重视学生在实践
中接触案例、分析案例，强调课堂教育与实践相结合。在荷兰格罗宁根此为试读,需要完整PDF请访问: www.ertongbook.com
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大学（ＧｒｏｎｉｎｇｅｎＵｎｉｖｅｒｓｉｔｙ）管理组织学院有一个“国际研究项目”
（ＩＳＰ），该项目建于１９８８年，通过组织学生假期到欧洲以外的“新市场”
进行考察，使学生接触不同民族的传统文化、生活习俗、经营思路、管理
方法，为学生毕业后到国际性大公司工作、适应国际性竞争创造条件。
在过去的日子中，ＩＳＰ的学生已先后访问过印度尼西亚、新加坡、泰国、
墨西哥、智利、中国和印度等国。

　　各种课外实践活动加深了学生对课堂知识的理解，拓宽了知识面，
培养了他们分析和解决实际问题的工作能力，从而为他们未来的职业
成功奠定了良好基础。这种理论与实践结合的做法、思路与经验值得
我们借鉴。

　　１９９８年６月至１９９９年７月，本人在荷兰、英国和美国诸高校作访
问教授、从事项目合作，期间注意到案例教学在国外工商管理学院的教
学中，尤其是 ＭＢＡ研究生教学中，具有举足轻重的地位和意义。在哈
佛商学院，学校甚至要求学生参与教学案例的设计，并将这一要求列入
学习计划中，学生的参与表现在总分中占到５０％。该校图书馆藏有的
成千上万个案例中，不少来自于学生，案例学习也成为哈佛商学院面向
实际教育的一大特点。在亚洲，一些国家的商学院尝试将案例写作作
为一门课程开设。在纽约大学参加ＩＴＰ项目期间，来自韩国汉城国立
大学的赵成东（Ｄｏｎｇ?ＳｕｎｇＣｈｏ）教授专为我们（合作者）模拟和讲解了
案例的写作。

　　从纽约回来不久，我被任命为研究生部副主任，最初设想在国际贸
易专业中开展关于案例教学改革的想法，在全校范围内得以实践。在
同事们的协助下，首先，在全校设立了“名博士经济学论坛”、“企业家经
营思想论坛”、“博士生导师学科讲座”，邀请了一批企业家、博士、博士
生导师来校讲课，并将这些论坛纳入到课程中，使其定期性、长期性；其
次，对全校研究生教育管理工作中不适应新形势发展需要的条例进行
重审，广泛听取导师与学生的意见，依据国家有关法规和我校具体情况
对条例进行修订与补充；第三，对研究生培养计划进行修订；最后，在教
学手段上，将ＭＢＡ这种案例教学方法引入到非ＭＢＡ专业的课程教学



　　前　言 ３
櫳櫳櫳櫳櫳櫳櫳櫳櫳櫳櫳櫳櫳櫳櫳櫳櫳櫳櫳櫳櫳櫳櫳櫳櫳櫳櫳櫳櫳櫳櫳櫳

　　　　

中，尤其是自己承担的国际贸易专业研究生课程教学之中。

　　案例教学需要建立案例库，１９９９年６月，本人以“国际贸易专业课
程案例库的建立与教学方法的改革”为题，申报了上海市教育委员会重
点学科研究项目，并率先在自己所从事的国际贸易学说、发展经济学、
国际技术贸易等课程中开展案例教学。目前国际贸易专业案例教学课
程已经扩大到国际商务策略、国际贸易管理、国际营销等课程。我的同
事朱钟棣教授、孙丽云副教授等也都较早地在使用案例进行教学。

　　从案例写作情况看，经过一年半的探索实践，我已将案例写作作为
本专业研究生课程考核成绩中的一个重要组成部分，并期望学生通过
案例的撰写加深对专业课的理解。我也在本科生国际贸易课程与国际
技术贸易课程中使用案例教学，开展模拟实践。例如，在国际贸易课上
将学生分成小组讨论课上所讲的案例，其后各组派代表上台发言，最后
本人给予归纳和总结；在国际技术贸易课程上，要求各组扮演成案例中
不同背景的公司、应方与受方，模拟询标、投标、选标、中标、签订合同的
整个过程，并要求学生课后完成合同的撰写。通过这种课堂讨论与模
拟实践，大大加深了学生对课程内容的理解。

　　目前学生撰写的案例累计达到２００篇左右。一些在职学生还将自
己所在公司或自己的公司经营实践与理念写成案例。在征求了学生本
人同意之后，我从这些案例中挑选了５３个，加上自己撰写的６个，共计

５９个案例，汇编成册。在这本案例集中也收纳了３份由本科生执笔撰
写的合同书。

　　与案例教学相比，案例集的汇编，可谓一项大工程。从２０００年１０月
至１２月，本人投入了很大精力修改这些案例和合同。由于绝大多数学
生是第一次撰写案例，因此除极少数案例只需略加修改外，大多数案例
修改的篇幅很大，甚至重写。每天在经过白天繁忙的教学、行政工作之
后，晚上坐在电脑前工作，往往要工作到半夜一二点钟。有时因为过于
疲倦，坐在那儿写着写着竟睡着了。修改和撰写工作进行得不太顺利，
断断续续，中途不时被其他写作任务所打断。为了便于以后课堂讨论之
用，修改中我还去掉了不少案例的分析部分，并在每个案例后加上了
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三个思考题。同时，我对３份合同也进行了修改。案例库的建立是一
个长期的工作，随着时间的推移还将有更多的案例产生，我的同事们也
将加入到本学科案例集的编写工作中，不断充实国际贸易专业的案例
库。

　　在本案例集写作与编辑过程中，我的几位研究生，特别是胡倩、张
烨、杨颖同学，在收集学生作业磁盘、打印学生手稿等方面作了不少辅
助工作。申报和完成该项目过程中，本人也自始至终得到国际贸易专
业的同仁们和研究生部同事们热情的关注和积极的支持，科研处夏永
强老师更是长期以来对本人的科研工作予以关照，在此一并表示感谢！

林　珏
于上海财经大学

２０００１２２４
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第一编

国际贸易理论与政策

丰田公司的跨国经营理念

【案例１－１】

　　丰田喜一郎（１８９４～１９５２）是丰田汽车公司的创始人。新公司成立伊
始，丰田喜一郎就意识到日本是一个自然资源贫乏的国家，开发低耗油、燃
耗功率高、可靠耐用的汽车应是日本汽车工业的生存之道。在其经营公司
的日子里，在研制开发这类汽车方面他倾注了自己全部的精力。

　　第二次世界大战中丰田公司遭受惨痛的破坏。战后初年，丰田的
发展一直困难重重，面对美国汽车厂家的强有力竞争，丰田将品牌化列
作公司发展的目标，从高质量的原材料和零部件的生产着手，于１９４７
年１月试制出第一辆高品位的小型轿车。两年后丰田的事业便驶上稳
定发展的轨道。

　　从２０世纪５０年代到７０年代初丰田公司引入一系列创新理念，改
善管理，大胆实施技术革新。闻名已久的“创意提案制度”在这时产生
与建立，它在丰田公司其后的发展过程中结出丰硕的成果。这项制度
的基本内容是：鼓励职工就公司的生产、质量、安全等所有经营活动提
出自己的创意和方案。丰田公司希望通过这一制度调动职工的参与意
识和工作积极性。此为试读,需要完整PDF请访问: www.ertongbook.com
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　　１９７３年中东石油危机，促使丰田公司开始研制耗能更低的汽车，
研究开发部将关注点放到汽车轻量化技术的开发上。与此同时，公司
开展了以“综合品质管理”（ＴＱＣ）为代表的多项活动，终于摆脱了石油
危机给公司利润带来的损失。石油危机使丰田痛感有必要建立起一个
能够迅速对市场变化作出反应的灵活的生产体制。危机后丰田废弃了
原有的专用型设备，将其转变成为按车种划分并能够灵活地随着市场
变化而调整的泛用型设备。

　　为了推进企业运营的高效率化和决策反应的快速化，１９８２年丰田
将原属一家的丰田汽车工业和丰田汽车销售公司重新合并为丰田汽车

公司，并完善了以客户第一为宗旨的经营体制。

　　１９８４年４月，日美合资的新联合汽车制造公司（ＮｅｗＵｎｉｔｅｄＭｏ
ｔｏｒＭａｎｕｆａｃｔｕｒｉｎｇ，Ｉｎｃ．）在美国加利福尼亚州费里蒙德市宣告成立
了。该公司总资本为２亿美元，日美双方各出资一半。这是丰田公司
在海外第一次批量生产自己的汽车。此后，丰田在世界各地成立了一
大批与此相似的合作生产企业。

　　９０年代信息技术的迅速发展使得各行各业都不同程度地感受到
新世纪即将带来的冲击。１９９０年丰田汽车公司更改公司章程，调整了
公司的组织机构，开始向船舶、航空器、航天器、信息通讯等新的领域进
军。为了迎接信息时代的到来，９０年代中后期丰田公司开始向网络化
管理进军，即在网上管理新车的设计开发、采购零部件、生产、流通、销
售等所有业务。

　　丰田公司的基本理念是：

　　第一，遵守国内外法律及其精神，通过开放、公平的企业活动，使自
己成为受国际社会信赖的企业市民。

　　第二，尊重各国、各地区的文化，通过扎根于当地的企业活动为各
国、各地区经济和社会的发展做出贡献，即从产品的开发到生产、销售以
及售后服务的每一项事业活动都力求实现当地化，努力使自己真正地成
为当地的企业；同时明确本公司和当地工厂的责任分工，根据各国、各地
区的实情和当地工厂的成熟程度，促进权限和责任的移交；为确保海外
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工厂的独立核算和经济效益，对当地经营体系给予积极的援助。

　　第三，以提供清洁、安全的商品为己任，通过所有的企业活动为创
造良好的地球环境和丰富的物质社会而努力，即在生产经营、技术革新
中要考虑到环保问题。

　　第四，努力在各个领域中开发研究最先进的技术，为全世界提供能
够满足广大用户要求的、富有魅力的商品和服务。

　　第五，以劳资双方的相互信任和负责为基础，创建一个能最大限度
地发挥个人创造性和集体优势的企业环境。

　　第六，通过全球性的革新经营实现与社会的协调发展，建立能够灵
活、迅速适应经营环境不断变化的全球性经营体系。

　　第七，以公开的交易关系为基础，共同致力于研究和创造，实现长
期稳定的发展和共存共荣；确保产品质量和价格的竞争优势，无论国内
国外，在全世界广泛地扩大成交，同时构筑与客户间的长期稳定发展、
实现共存共荣的客户关系。

（张　烨）

　　思考题

　　１战后丰田公司是怎样重新崛起的？

　　２在国际汽车制造与销售市场上，丰田公司采用了什么样的竞争策略？

　　３在２１世纪网络经济时代，丰田公司的发展战略应该怎样？

德国巴斯夫跨国企业集团的全球化战略

【案例１－２】

　　巴斯夫集团成立于１８６５年，１９９７年位于世界５００强的第７７位，
居世界五大化工企业之列，总部设在德国的路德维希哈芬。目前集团
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在３９个国家生产基地制造化学产品，在１７０个国家销售８０００种不同
的产品，在全球拥有控股５０％以上的子公司达１０７个。１９９６年，集团
全球销售额为４８７．７６亿马克（３２０亿美元），税前盈利４４亿马克（２８亿
美元）以上，员工总数超过１０万人，其中母公司巴斯夫股份有限公司的
销售额为２０６．０７亿马克，占整个集团销售额的４２．３％，员工人数超过

１０万人。巴斯夫的产品销售市场遍及全球各地，１９９６年销售额的地区
分布及其经营的业务种类的比例大致如图１－１所示。表１－１与表

１－２为集团的基本概况和１９９８～１９９９年销售与盈利的情况。

图１－１　销售额的地区分布及业务种类的比例

表１－１ 巴斯夫集团在全球五百强中的排名

排　名

１９９７年 １９９６年
公司名称 国家

收入

（百万美元）
比上年

增长

利润

（百万美元）
资产

（百万美元）
股东权益

（百万美元）
雇员

人数

７７ ８２
巴斯夫

（ＢＡＳＦ）
德国 ３２１７８．１ ０．７ １８６６．６ ２６６８５．９ １２８０７．６ １０４９７９

　　 资料来源：《全球五百强》。



　　　　 第一编　国际贸易理论与政策 ５
櫳櫳櫳櫳櫳櫳櫳櫳櫳櫳櫳櫳櫳櫳櫳櫳櫳櫳櫳櫳櫳櫳櫳櫳櫳櫳櫳櫳櫳櫳櫳櫳

　　　　

表１－２　　　　　　巴斯夫集团的销售及盈利 单位：欧元（以百万计）

１９９９年 １９９８年

销售收入 ２９４７３ ２７６４３

营运收入 ２００９ ２６２４

税前收入 ２６０６ ２７７１

收入税　 －１３６１ －１１０７

净收入　 １１２３７ １１６９９

　　资料来源：ｗｗｗ．ｂａｓｆ．ｄｅ．

　　从５０年代开始，巴斯夫就加紧对外扩张，分别于１９５４年在加拿
大，１９５５年在巴西，１９５６年在阿根廷，１９５８年在美国，１９６０年在印度，

１９６２年在日本，１９６３年在澳大利亚，１９６４年在墨西哥建立了子公司。
从１９７６～１９９６年，巴斯夫对外投资远远超过在国内的投资，巴斯夫的
国外子公司遍布欧洲、北美洲、拉丁美洲、亚洲和大洋洲。

　　巴斯夫对外扩张的形式多种多样，除了直接投资建立子公司
外，还与其他国家的公司建立合营企业或收购第三国的企业。随着
国际分工深化，各国经济上的相互依赖性加强，一些地区或行业内的
激烈竞争使得跨国公司不得不在更大的范围内寻找市场拓展业务。
西欧和美国过去一直是巴斯夫对外扩张的重点，现在针对世界经营
结构变动和化工工业的发展趋势，巴斯夫将目光投向亚洲市场，主要
是中国和东南亚市场，加大了在这一地区的直接投资力度。除了日
本总部、东南亚和澳大利亚总部外，１９９５年９月１日巴斯夫在中国香
港设立东亚总部，专门管辖公司在韩国、中国大陆和香港的事务。

　　巴斯夫实现全球化战略的重要手段是在世界所有主要经济区域建
立一体化基地。巴斯夫在美国设有两个一体化基地，在德国路地维希、
比利时安特卫普设立的一体化基地已经达到较高水平。这些一体化基
地对巴斯夫的全球化策略起着不断推动和促进作用。巴斯夫计划在中
国南京与中国石化总公司和扬子石化公司连手建立一体化联合基地，
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以满足不断增长的中国和东南亚急速发展的市场需求。计划到２０１０
年除了在欧洲保持三个基地外，在亚洲建立中国、马来西亚和印度三个
基地，在美洲建立三个基地。

　　巴斯夫重视研究和开发活动，研究的主要目标是开发出更新更好
的产品，同时改善生产过程或生产方法，以提高经济效率或满足环境保
护的要求；研究的范围涉及到化学、数学、物理、生物、医学、工程事务及
遗传工程等方面。１８９７年巴斯夫成功合成靛蓝，使得被称为染料之王
的靛蓝从此低价出售。１９０８年巴斯夫的化学家们与大学教授合作，发
明大规模生产合成氨的方法；１９３９年巴斯夫发明苯乙烯的合成方法；

１９８１年巴斯夫把带结抗作用的治疗原理首先应用到心血管病的治疗；

９０年代巴斯夫又开发出新的溶解解除工艺。

　　１９７０年巴斯夫研究与开发费用４亿美元，１９８２年提高到１２亿美
元，１９９６年则达到１５亿美元，均占销售额的４％ 以上。７０年代以来，
集团的研究人员为１万人左右，约占职工人数的８％。十几年来，该集
团新产品约占销售额的５０％，每年销售产品中约有２００种为新产品所
替代。１９９６年巴斯夫集团将２．４７亿马克投资于新的实验室、实验厂
以及相应的技术装置上。当年１万多名从事研究与开发的人员中，德
国有８２９９人，其中７６３２人在路德维希哈芬工作，路德维希哈芬基地成
为世界上最大的化工技术中心。１９９６年巴斯夫在世界范围的专利申
请达到１１０７项，到该年年底，巴斯夫在全世界拥有７５０００项专利和专
利申请。

　　巴斯夫集团十分庞大，集团实行矩阵式管理模式，最高领导层
执行委员会由１０人组成，他们分管１９个业务部门、两个地区部门、

１０个法人部门和６个职能部门。集团实行双级委员会制度，即理事
会和监事会，监事会对理事会的工作和企业经营实行强有力的监
督。

　　表１－３反映的是该集团的组织机构和职能。
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表１－３ 巴斯夫集团的组织机构与职能

执行委员会 经营部门 地区部门 中心或职能部门

总裁 法律、税收、保险计划和控制

副总裁Ａ 肥料、钾盐和盐、药品 中欧 后勤

副总裁Ｂ 石油和天然气、原材料采购
东欧、非洲和西
亚

融资、集团信息服务

副总裁Ｃ
苯乙烯塑料、工程塑料、聚氯
乙烯

副总裁Ｄ
集团工程、人力资源、环境、安
全和能源

副总裁Ｅ
工业化学、中间品、精炼化学、
基础化学

北欧 安特卫普工程

副总裁Ｆ
染印系统、特殊化学品纺织与
皮革染料、涂料

南欧

副总裁Ｇ
染料实验室、工程与技术开发
主要实验室、聚合物实验室

副总裁 Ｈ 纤维制品

北美化学品、北
美涂料和染料、
北美聚合物与

生命科学

北美融资

副总裁Ｉ
东亚、日本、东
南亚、澳大利亚

　　２０００年７月６日巴斯夫集团的股票在纽约证券交易所上市。

　　巴斯夫与中国的商贸往来历史悠久，超越一个世纪。早在１８８５
年，巴斯夫就向中国推销著名的纺织染料品红，使中国成为巴斯夫品红
国外最重要的市场。如今巴斯夫已在中国北京、上海、广州、南京及大
连设立了五个办事处，开展在中国的业务。

（李文龙）

　　思考题

　　１请用国际贸易新理论中的市场内部化理论来解释巴斯夫集团建立的“一体此为试读,需要完整PDF请访问: www.ertongbook.com


