
38. 战略管理中的决策：多种影响因素 

 

格鲁克和詹尼斯强调了战略管理过程中三种不同影响因素的交汇，即理性分析、直觉情感

和政治行为。然而，经验表明，最好将它们视为五种不同的类型：理性、直觉、情感、政

治和行为。在理性模型中，决策者会考虑所有可行的替代方案及其后果，并根据一套固定

的绩效标准（源自目标）对这些后果（结果）进行排序，最终选择最能实现目标的方案。

这通常是管理课程中教授的内容，也被认为是最理想的方法。 

 

这种方法在某种程度上是理想化的，因为很难设想所有可能的替代方案，也很难获得所有

信息（准确且精确地）来评估各种方案。此外，它还存在一个局限性，即用于评估偏好的

目标是谁。然而，如果能够考虑/生成至少几个替代方案，并在时间、精力和成本限制范

围内使用/搜索信息，那么这种方法仍然是可取的。 

 

直觉决策基于直觉、过往经验和本能，运用多种心理过程。它并非猜测。如果说理性模型

是极端，而猜测是极端，那么直觉则介于两者之间。直觉能够弥补信息上的不足和分析工

具的局限性，这在战略管理过程中尤为常见，尤其是在考虑战略实施问题时。直觉或许并

非战略决策过程的第一步，但它可以作为一种工具，补充理性决策。 

 

情感因素对决策的影响更多地源于情感的作用，以及对事业、理想战略、政策或行动计划

的依恋。情感因素能够激励整个团队投身于事业，寻找解决之道，甚至在必要时做出牺

牲。在战略实施阶段，情感因素至关重要，因为战略实施需要释放大量的组织能量，以高

效、及时、协调地完成各项任务。如果情绪围绕着使命展开（例如阿波罗医院企业有限公

司的案例），那么大多数组织成员很可能会采取一致的行动。凯达尔纳特/北阿坎德邦的悲

剧就很好地体现了这一点。 

 

情绪对决策的影响也会带来相应的代价。它可能导致情绪激动的人更容易精疲力竭。此

外，这些人也容易落入不择手段之人的情感勒索陷阱，这些人只相信与组织建立交易关系

以实现其个人目标。 

 



总而言之，对使命的情感投入有助于战略制定，谨慎的情感决策对于战略实施可能极为重

要，因为缺乏情感的机械化战略可能难以应对激烈的竞争。 

 

虽然建议对使命投入情感，但战略制定的其他部分应遵循关系和直觉模型来选择战略，然

后在实施过程中运用情感模型。将肩负使命的人员安排到关键岗位对于战略实施的成功至

关重要。 

 

行为因素对战略决策的影响源于个人追求自身利益最大化的行为，例如金钱、地位、决策

权等，他们不愿接受同僚或其他人理性地超越自己。这会破坏资源（金钱和其他）分配过

程以及奖惩或绩效评估体系。这种影响无处不在，可能导致政策和程序的操纵，并通过错

误的任命破坏组织结构。 

 

所有这一切仅仅是为了少数人的蝇头小利，往往以牺牲他人和组织绩效为代价。最糟糕的

情况下，它可能导致组织内部的（琐碎的）政治斗争，这种斗争对组织绩效的危害甚至超

过竞争压力，使组织错失良机，并造成诸多战略上的不连贯，最终导致即便原本健全的企

业战略也难以取得理想成果。更详细的讨论将在“变革与转型管理”章节中展开。 

 

内部政治斗争所体现的行为影响，与外部利益相关者施加的压力所带来的政治影响截然不

同，后者将在下文中阐述。 

 

战略管理中的政治决策至关重要，而且往往并非出于自愿。鉴于组织中存在众多利益相关

者（作为一个合作系统，将在后文详述），每个利益相关者都追求各自的目标，因此我们

无法忽视政治决策的存在。所有者和发起人希望获得更高的投资回报率（更多利润），关

键高管渴望通过业绩增长获得晋升，供应商希望获得更优惠、更及时的付款条件（这会增

加成本并降低利润），客户则希望获得更好的产品和更低的价格（这也会降低利润）。在这

种情况下，决策需要遵循公平原则，在微妙的平衡中寻求平衡（即每个人获得的回报与其

贡献成正比）。 

 

然而，问题在于，每个人的议价能力各不相同，这取决于其贡献与所获得的报酬或回报的

比率（而这些回报可能并不像其他人所期望的那样多）。 



 

对这一比率的准确判断能够帮助战略家在特定时期内，对某些人的贡献给予不成比例的回

报，从而实现平衡。但是，如果其中任何一人或多人对公平的意图产生怀疑，他们可能会

要求获得更多或与其他人相同的回报，从而造成混乱并威胁组织的生存。因此，战略家维

护公平的关注比实际向各利益相关者支付/回报更为重要，因为有些利益相关者可能愿意

接受较低的回报（甚至不给予回报以达到必要的平衡）。 


