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2002 年武汉大学企业管理考研试题 

   市场营销 

一、简答题(共 4 小题，每小题 5 分，共 20 分) 

1．如何理解和评价产品观念？ 

2．以尼所熟悉的一个行业为例，来简要说明如何进行市场细分。 

3．什么是产品整体概念？它对于企业的市场营销有何启示？ 

4．影响企业选择促销策略的因素有哪些？ 

 

二、分析题（共 2 小题，每小题 7 分，共 14 分） 

  1．如何评价张征宇及其产品开发的观点，对高技术企业有何启发。 

  一个用技术思维武装起来的商人 

  恒基伟业公司总裁张征宇博士是一位技术专家，在商务通这个产品中使用了好几项他个人

的专利，他对技术的理解完全来之于客户的需要，“让他们用到想用的并且让他们用的满意”决

定了技术进步的价值。这种理解帮助他摆正了产品“功能和性能”的关系。张征宇最喜欢举的

例子就是汽车。在他开来，一个铁壳子加四个轮子上，有方向盘和制动装置就已经具备汽车的

功能。但是，“如果一两汽车只能每小时跑 3 公里，它就不再是汽车了”，张说，“因为这样的汽

车性能不足以体现它的功能。” 

  张征宇对他的产品定位就是要“快捷加简便”，可以说这就是“个人数据信息助理（P&D）”

这类产品的最为重要的性能，这个性能将足以支持“个人对数据信息随身携带、存储和查询”

的功能。他们在推出自己的产品时曾经对同类产品进行过研究，发现这些产品实际上有 80％到

90％功能并没被用户所使用，原因要么时有的功能不是用户所需要的，更多的则是性能不能满

足使用要求。这样多未被使用的功能无疑会影响产品的使用效果，在用户心目中的地位也无法

提高。张征宇举例说：“我们在推出手写功能时做过测算，识别时间如果超过 5 秒钟，对于用户

来说，这个功能就已经没有价值了，因此，在让产品具备它应有的功能的同时，我们更看重它

的性能的提高。” 

    张征宇要求自己和它的技术人员在“快捷和简便”上持学的工作下去，“还能不能在快一点，

还能不能在简单一点”，这几乎成了张征宇衡量最近查询的 27 个电话号码的改进，做到这一点，

我们的技术人员用了半年的变化就是它能够实现连笔输入，识别率也远远领先于竞争对手达到

了 97％，”伴随着商务通的成功，对商务通功能的抨击也从来就没有停止过。张征宇坚持攻势不

提供哪些华而不实的功能：“比如说录音功能，10 秒、20 秒的录音没有意义，只有能够录音 30

分钟才有意义，但是目前技术上还做不到，所以我们也不能提供这个功能，还有红外传输功能。

去年，用户还不习惯用红外传输，很少会有人在传输数据时用两部笔记本电脑对传，他们一般

会用一张软盘拷贝到另一部机器上去。” 

  张征宇已不能再作一个纯粹意义上的技术专家，他其实已经成为一个用技术思维武装起来

的商人。他的这种从商业利益出发而对技术的理解是他没有从蹈传统技术人员对的覆辙，对于

沉溺于技术的每一个细微的改进而错失商业机会。但是，从张只推出成熟和可靠的技术而不搞

技术概念的炒作的做法来看，他保留着技术人员对技术的信仰。“尽管有一些做法曾让我们遭受

竞争对手的排挤”，张征宇说，“但是，我相信技术理念会逐渐帮助我们在用户心中树立诚性形

象。” 

  2．阅读下面的材料，谈一谈尼是如何理解“海尔运用的是战术，而摩托罗拉运用的则是战

略”这句话。 

  “到青岛的人都会看到机场沿路上空悬挂着成千上万带有海尔品牌标识的气球，市政厅陈

列着海尔的冰箱、洗碗机、电脑、镜面电视及移动电话等。（摘自 2000 年 7 月 23 日纽约时报）。

张瑞敏先生在建设海尔强势品牌方面的成就备受赞誉：2000 年，海尔冰箱在消费者中获得的认

知率达到 41％超过了竞争对手华凌 35％和伊莱克斯 39％，张瑞敏还准备在全球扩张海尔品牌，

广告和促销品牌建设的必要手段，但还不是充分手段。 

  摩托罗拉现在已经在中国的广州、上海和成都建立了三个完全摩托罗拉概念的‘摩托罗拉

城’，就是仿照美国‘耐克城’模式，后者侍休闲产品零售的急先锋，每天顾客数量打到 4000 人

次。在“摩托罗拉城”内，你会看到，“最新的摩托罗拉手机象首饰一样陈列在玻璃盒里，他们

看起来不像沟通设备，而更像时尚的装饰品”（摘自 2000 年 11 月 24 日纽约的地方以便宜 10

％的价钱买一款自己留恋几个小时，然后到街头别的地方以便宜 10％的价钱买一款自己相中的
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手机。但是，这并不重要。正如摩托罗拉的一位经理所说：“提升摩托罗拉的品牌形象远比手机

销售嘴重要的多。” 

  同时，摩托罗拉也有自己清晰的战略目标，那就是抓住和留住高端客户，他们认为，中国

本土的竞争者，如康佳和中兴，会在价格和自己争夺低端市场，而利润主要集中在更需技术创

新和悬河机新市委的高端市场，这不仅仅是利润率高，而且竞争也没那么激烈。因此，摩托罗

拉的品牌建设就主要以能带来加大利润的高端客户群为焦点。 

  海尔和摩托罗拉都是相当成功的企业，但他们所走的品牌之路迥然不同。就海尔来说，品

牌就是一场大规模的促销运动……就是要让每个人都对海尔的名字琅琅上口；但对摩托罗拉而

言，品牌就是要在目标消费心目中建立起认知价值和品牌偏好的一场战略活动。海尔运用的是

战术，而摩托罗拉运用的则是战略。“ 

―――引自来而顿科特勒：<中国市场营销的战略问题》 

 

三、论述题（共 2 小题，每小题 8 分，共 16 分） 

1．如何理解市场定位。 

2．如何理解 Consumer 和 Customer 之间的区别。 

 

《管理学原理》部分 

一、判断说明（判断下列命题的对错，并且都要说明判断的理由。每小题 2 分；判断正确 1 分，

说明正确 1 分，共 6 分。）； 

1．处于一切都在快速变化的当今时代，计划赶不上变化，所以没有必要作长期计划。 

2．出现“三个和尚没水吃”的问题，主要是和尚太懒，应该加以帮助，提高他们热爱劳动的认

识。 

3．“岗位轮换”除了作为培训管理人员的重要手段，在我国还具有加强外部监督控制的作用。 

 

二、名词解释（先翻译成中文再解释，每小题 3 分，共 9 分） 

1．MBO（Management by objectives） 

2．Virtual Corporation 

3．Expectancy theory 

 

三、简答题（每小题 6 分，共 12 分） 

1．简述企业文化建设的作用与意义。 

2．运用激励理论分析提高大学生的学习热情应从那些方面采取措施？ 

 

四、论述题（15 分） 

1．请论述在知识经济时代，企业的灌录理念与灌录重点将发生哪些变化？ 

 

五、案例分析（8 分） 

  君子餐厅 

  95 年上半年，在江苏省江阴市三星级宾馆养子大酒店内，经营自助餐的君子餐厅装修一新，

开门迎客。该餐厅的经营负责人表示，一是为了扩大酒店影响，报答社会各界关怀，二是为了

营造轻松、文明高雅的环境气氛，决定实行一种新的经营方法，餐厅不标价格，顾客可以在用

餐之后，根据饮食的质量。、服务的好坏、满意程度自由付帐。餐厅内备有冷菜、点心、水果等

共 40 个左右品种的食品，质量很好。依事前的预算，每客成本基本在 22 元上下，开业四天，

虽然顾客盈门却血本无归，不得不暂停营业，回到明码标价、按价收费的老路上去。 

  请从管理学的角度分析这一经营失败的原因，它对我们有何启示？ 

 

《国际企业管理》部分（50 分） 

 

一、判断说明（判断下列命题的对错，并且都要说明判断的理由。每小题 2 分；判断正确 1 分，

说明正确 1 分，共 6 分。） 

1．中国已经加入 WTO，从目前的分析看，中国企业进入国际市场的道路将变得更加平坦和宽

敞。 
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2．所谓国际企业面临的经济风险市指：“经济管理不当引起一个国家经营环境显著变化的可能

性，这种变化回个某个商业企业的利润及其它目标带来负面影响。” 

3．“许可”就是根据许可协议，许可人把“无形资产和有形资产的权利”授予被许可人。 

 

二.名词解释（先翻译成中文再解释，每小题 2 分，共 9 分） 

1．Fconomic globalization 

2．first-mover advantages 

3．currency speculation 

 

三、简答题（每小题 6 分，共 12 分） 

1．有人认为本世纪将出项标准消费品的巨大全球市场。你是否同意这种看法？为什么？（解释

只需要简要说明理由） 

2．请简单说明美国波特教授所一处的有关国家竞争优势的“金刚石”理论的基本观点。 

 

四、论述题（15 分） 

1．再我国加入 WTO 以后，我国的企业可能会有更多的机会参与国际市场竞争。试问，再 

进入他国市场时，我国的企业应如何制定基本的进入策略？ 

 

五、案例分析（8 分） 

  小红书的秘密 

  文革时期，红卫兵手捧红宝书的镜头常常出现在欧洲的电视屏幕上。有一天，一位年轻的

商人来到中国的大使馆，说它即将参加广州的交易会，希望得到一本英文版的《语录》和一枚

毛主席的像章，我满足了它的要求，当我送它到会客室门口的时，它转过身对我说：“我还有另

外一本‘小红书’改日寄给你，如果你感兴趣，不妨读一读。”我说：“那就请便吧。” 

  三天后我真的受到了一本大小样式及装订都与《语录》相仿的“小红书”，书名是《育种国

人做生意的秘密》。书的扉页这样写道：本书收集了这个国家最新情况并告诉你一些诀窍，供你

参考……书的最后一部分专门谈“诀窍”。“诀窍”告诫说：不论你心路是否赞同文化大革命，

但口头上你一定要装出十分敬重的样子；你不能只谈生意，一定要谈点政治，最好引用一两句

毛的语录，这样效果更佳……在具体的活动方式方面建议你采取以下做法：你在广州下飞机前

要检查一下胸前是否佩戴了毛的像章，以及公文包中是否装上了毛的语录。争取尽快约见广交

会的负责人或者你的贸易伙伴，但不要马上谈生意，也不必请他吃饭，而是最好表示你想看一

次样板戏，说你对《红灯记》等戏曲仰慕以久，希望这次来中国能有机会实现这一宿愿。还可

以给对方一个记号的印象。最后当交易谈的差不多时，你要赶快在决定前，特别是在签字前夕，

再次向对方表示你想要一本毛主席的《老三篇》，并且要显得十分真诚，“诀窍”最后说：“你这

样作也许会感到是在演戏，但不要忘记这是目前再中国最行之有效的手段。你现在同中国做生

意一定要着眼于政治，如果你被中国列入国际友人的行列，那你将财源茂盛。 

问题： 

1．当你读完这个案例后，你一定会捧腹大笑，但你是否认为，这位外国商人的举动是虚伪的呢？

这样的经商方法值得学习吗？ 

2．通过这个案例的研究，并结合你的学习，你认为，再他国经商最值得注意的是什么呢？ 

 

    


