
重庆工商大学研究生试题专用笺 

 1 

2008 年重庆工商大学管理学考研试题 A 卷 

 

 

一、《孙子兵法》中说：“多算胜，少算不胜”。从企业管理的角度看，这里的“算”包括哪些内容？

（20 分） 

 

 

 

二、有人认为：X 理论代表了经济人假设，Y 理论代表了社会人假设。你对此有何评价？（25 分） 

 

 

 

三、作为管理载体和对象的“组织”与作为管理职能及结果的“组织”之间有何联系与区别？（25

分） 

 

 

 

四、战略管理案例分析题（30 分） 

飞利浦公司的故事 

  6 年前，飞利浦公司曾投入 2.5 亿美元在美国大做广告，为其新产品壁挂式电视做推广，试图使

飞利浦成为壁挂式电视的领先者。但这一推广告活动有个致命的缺陷：直到广告推出 3 年后，美国的

消费者还很难在市面上找到这一产品。 

  这件事反映出，飞利浦是一个充满智慧的发明者，在其 112 年的历史中，发明了卡录音带、CD

唱盘等许多产品。但菲利浦在占领市场方面没能保持领先地位。以移动电话为例，公司现任 CEO 克

莱斯特雷承认，在上世纪 90 年代，“如果我们在市场营销和管理方面的决策正确，完全可以成为移动

电话市场的前三位厂商之一。”飞利浦没能与诺基亚、爱立信和摩托罗拉一样获得成功，如今在移动

电话市场上的几乎全部利润都来自于向其他厂商出售半导体、芯片和显示屏技术。克菜斯特雷认为，

原因主要在于飞利浦的管理方式“太陈旧、太男性、太荷兰”。许多管理人员是工程师和技术员出身，

他们一生大部分时间在荷兰小城艾恩德霍芬度过。那里的环境非常适合发明，但却无法培养出具有世

界眼光的市场营销员。菲利浦于 1998 年才将公司总部迁往荷兰最大的城市阿姆斯特丹。 

据此，飞利浦迈出了改革步伐，目标是成为世界级的销售商，与索尼、西门子和松下等强大的对手争

夺顾客。 

  飞利浦以前也进行过多次改革，但是效果都不太理想。飞利浦公司庞大的机构使“改变它的方向

就像为一艘巨型油轮调头”。前任 CEO 布恩斯特拉曾力图将国际企业销售精髓注入菲利浦，几乎获得

了成功，但是随着高科技产业低潮来临，公司业务又开始不景气。而索尼、诺基亚等竞争对手由于在

各自主要的战略领域中拥有强大的优势，都经受住了这场风暴。 

  克莱斯特雷上任后制定了明确的目标，进行了大刀阔斧的改革。首先是“瘦身运动”，过去两年

里，公司裁员 5 万人。克莱斯特雷整合了飞利浦的产品线，将公司的生产和销售精力集中在照明、家

用器具、医疗系统、消费者电子产品和半导体 5 项核心业务上，将传统电视等低端产品的生产由欧洲

迁往劳动力成本低廉的亚洲。 

  克莱斯特雷还从外部聘请了大量高级管理人才。从升阳微系统公司来的麦克卢尔现在负责飞利浦

公司的经营战略，他促使飞利浦原来“井水不犯河水”的各个部门开始交流思想，互通有无。从阿尔

卡特来的杜丁现在是消费者电子产品部门的负责人，他成功地使飞利浦去年推出的咖啡壶占据了 60%

的欧洲市场，超过了竞争对手雀巢公司。 

  与家电商场搞好关系最重要。飞利浦想恢复在高端电子产品市场的威望，寄希望于消费者电子产

品。在美国消费者电子市场上，飞利浦与索尼、三星等公司的竞争十分激烈，已连续 15 年亏损，还

为被称为“美国最差的消费者电子产品供货商”，几大知名的家电商场甚至不愿意与飞利浦谈生意，飞

利浦也不知道在那些家电商场里谁是最好的销售人员。如果飞利浦不能在美国这个世界上最大的音像
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市场站住脚，就无法成为消费者电子产品的领先者。 

  现在，飞利浦意识到，想要高回报就要靠利润丰厚的高端消费者电子产品，就要与那些专业的家

电商场搞好关系。为了使壁挂式电视等高端产品打开销路，飞利浦在美国的营销队伍已经由 15 人增

加到了 50 人，并被分派到各个专业电器商场，与各零售商的关系也已大大改善了。在旧金山一家电

器商场工作的销售人员本森和飞利浦打了 14 年交道，他说过去飞利浦的销售代表很少到零售店里来

看看，而他们现在“一周要来两三次。”飞利浦还花费很多时间和精力培训零售店的售货员，让他们了

解并相信飞利浦的产品是最好的产品。 

  去年，飞利浦占据了美国可刻录式 DVD 机场 40%的份额。而壁挂式电视的竞争才刚刚开始。今

年，索尼、三菱、夏普、三星等公司都准备大批量推出结合液晶和等离子技术的壁挂电视，不过现在

飞利浦所处的位置不错，纽约一家专业家电商场的经理说，飞利浦在壁挂电视方面是领导者，用户满

意度非常高。 

  飞利浦全球研发中心的所在地艾恩德霍芬也并没有沉寂下去。去年，飞利浦在那里新建了一个“家

庭实验室”， 其目的是为了通过家庭实验室的建设以推动新产品的开发。其实家庭实验室就是一座为

四口之家设计的住宅，有厨房起居室、卫生间和卧室。参加试验的人可以在里面住上几天，根据需要

使用飞利浦设计的未来派家用电器。通过隐藏的麦克风和闭路电视，飞利浦的工程师和技术人员观察

着他们的一举一动，研究如改进那些设计和发明。 

  “家庭实验室”已经显示出了它的商业作用。在这个实验室的卫生间里有一面具有互动功能的镜

子，，小孩子站在镜子前刷牙的时侯，这面镜子可以播放动画片，播放时间刚好设定为刷牙需要的时

间那么长。大人站在镜子前，镜子则会测算并显示出体重。目前，美国已经有一家连锁饭店打算订购

400 面这样的镜子。 

 

 

问题: 

1.请用企业核心能力分析理论，试描述出飞利浦公司的核心竞争能力。 

2.你认为飞利浦还应从哪些方面提升其核心竞争力。 

要求：联系相关理论并结合案例进行分析。 

 

 

 

五、简述影响企业股票价格的因素。用股票价格来反映企业价值最大化或股东财富最大化是否合适？

为什么？（20 分） 

 

 

 

六、营销案例评析（30 分） 

五粮液集团原来仅有五粮液、尖庄两个品牌，分属高档酒和抵档酒，面对全国白酒新品牌不断涌现，

消费者需求特点变化快的形势显然难以应对。为此，五粮液集团利用“五粮液”这一品牌优势，连续

开发出具有不同价位和针对不同层次消费者的白酒新品牌，填补了五粮液与尖庄之间的市场空间。五

粮液集团的品牌开发是分层次进行的，首先成功地开发了五粮春、五粮醇、五粮神、五粮液等“五”

字头的全国性品牌。同时，根据各地消费者习惯、口味、经济条件都不一样的情况，有针对性地开发

了金六福、浏阳河、京酒等区域性品牌。 

五粮液最多时拥有 60 多个品牌，在高中低三个市场上同时出击，使得五粮液在白酒市场上总体份额

较大，几乎覆盖了每一个档次的细分市场，其相对比较成熟的市场营销方法和灵活的品牌“出租”策

略，支撑了企业的高速成长。同时不断加强品牌塑造，加上原有基础不薄的产业根基，终于打造出了

今日的“白酒王国”。但纵观全局，五粮液也存在发展的隐患。 

传播策略上，五粮液坚持和消费者沟通，通过制造新闻让消费者关注五粮液，通过众多子品牌的大量

广告投放，在进行产品宣传、企业宣传时，由始至终，一直秉承“新一代成功人士的必饮品”这一中
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心点来展开，一直坚持不断地在消费者耳边说，这是一个融历史与现代于一体的绝佳饮品。 

问题： 

1．在品牌决策上，该集团公司应实施统一品牌决策还是品牌质量决策？哪种策略比较可行？请做利

弊分析。 

2．什么是营销组合？你认为，文中所说“五粮液也存在发展的隐患”有哪些？结合所学营销理论，

对五粮液的营销组合策略提出你的建议。 

 

 

 

 

 

 

 


