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南京航空航天大学 

2015 年硕士研究生入学考试初试试题（ A 卷 ） 
科目代码: 936 

科目名称: 管理学原理(专业学位) 
满分: 150 分 

注意: ①认真阅读答题纸上的注意事项；②所有答案必须写在答题纸上，写在本试题纸或草稿纸上均无

效；③本试题纸须随答题纸一起装入试题袋中交回！ 

 

一、名词解释（每题 5分，共计 20分） 

1．科学管理原理 

2．程序化决策 

3．管理幅度 

4．费德勒模型 

 

二、简答题（每题 15分，共计 30分） 

1．请比较成本领先战略和差异化战略的主要特点。 

2．请说明期望理论的主要观点。 

 

40分） 

1．请阐述官僚控制、市场控制和团体控制的主要特点和适用场合。（25分） 

2．请说明业务流程再造的基本过程和主要方法。（15分） 

 

四、计算题（每题 20分，共计 40分） 

1．某公司生产某产品的产能为 5 万件/年，固定成本为 40 万元，单位变动成本为 25

元，单位产品售价为 50元，试问：1）该产品生产与销售的盈亏平衡点？2）如果目标利润

为 50万元，则需要销量达到多少？  3）在成本、售价、产能不变条件下，该条生产线的年

最大利润是多少？  4）如果再增加固定成本 60 万元，可使产能增加至年产 10 万件，同时

单位变动成本降低到 20元，在销售价格不变的条件下，从最大获利能力看是否应该增产？

（20分） 

2．某房地产开发商经过竞标获得了一块土地的开发权，现面临三种选择：1）建设住

宅；2）建设一类商业楼；3）建设二类商业楼。这三类开发项目可能面临的自然状态是：1）

无购物中心；2）有中型购物中心；3）有大型购物中心。如果没有购物中心，开发商还将

面临二次选择：1）维持原状；2）开发小型购物中心；3）开发公园。各种情况下的损益值

共计三、论述题（
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如下表所示： 
 

方案  建设住宅  建设一类商业楼  建设二类商业楼 

自然

状态 
无购物中心 

中型

购物

中心 

大型

购物

中心 

无购物中心 

中型

购物

中心

大型

购物

中心

无购物中心 

中型

购物

中心

大型

购物

中心

概率  0.2  0.5  0.3  0.2  0.5  0.3  0.2  0.5  0.3 

二次

决策 

维

持 

开

发

小

型

购

物

中

心 

开

发

公

园 

   
维

持

开

发

小

型

购

物

中

心

开

发

公

园

   
维

持

开

发

小

型

购

物

中

心 

开

发

公

园 

   

损益

值 
40  70  80  160  120  50 70 30 50  140  ‐10 140  100  40  150

 

请用决策树进行决策。（20分） 

 

五、案例分析题（20分） 

分析案例并回答以下问题： 

1. 什么是企业的竞争优势？企业的竞争优势的主要来源是什么？（5分） 

2. 企业的核心能力是什么？具有怎样的特点？（5分） 

3．戴尔公司的核心能力是什么？其中哪些能力能为它带来持续的竞争优势；哪些能

力仅能为它带来暂时的竞争优势？（10分） 

 

戴尔计算机公司 

计算机行业是一个竞争异常激烈的领域。20世纪 90年代以来，戴尔公司在个人计算

机行业的激烈竞争中获得了巨大的成功，成为该领域最为重要的企业之一。戴尔计算机公

司成功的秘诀是什么呢？ 

一般，个人计算机生产与销售的价值链是这样的：①计算机硬件和软件生产→ ②计

算机软硬件存货→ ③计算机软硬件采购→ ④计算机组配→ ⑤计算机整机销售→ ⑥计算

机销售活动支持→ ⑦计算机分销→ ⑧计算机成品库存→ ⑨计算机使用服务。在戴尔计算

机公司，①-②是由戴尔的供应商提供的；③‐⑥是由戴尔计算机公司自己完成的；⑦‐⑨实

行外包。从整个产业链来看，戴尔计算机公司的垂直一体化程度并不高。 
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在软硬件采购方面，戴尔公司的销量使其成为供应商的重要客户。毫无疑问，规模是

有价值的。它不仅使戴尔公司的产品成本大幅下降，而且使该公司对于供应商获得了较强

的议价能力。然而规模并不是稀缺的——当时的 IBM 公司和康柏公司都有着比戴尔更大的

规模。为进一步降低成本，戴尔公司采取 JIT的供应方式——要求其供应商多次及时供货，

力争进一步降低库存成本。 

在计算机组装环节，戴尔公司将装配工艺设计和技术作为主攻方向，以期在确保产品

质量的基础上提高装配效率。在这一领域，戴尔公司获得了 200 多项专利，并成功地将装

配工艺时间从 130工时降低到 60工时。 

在计算机销售环节，直销模式是戴尔公司的最大特点。这种模式有效地减少了中间环

节，节约了销售成本。为配合直销，戴尔公司大力投入网络营销系统。这些努力使得其产

品售价低于同等竞争产品。 

戴尔公司的销售支持主要是通过电话和互联网系统进行的。尽管戴尔公司目前在这些

业务领域中还处于领先地位，但是其它的个人计算机公司也不会忽略相似的机会。然而，

目前戴尔公司所拥有的电子商务能力和声誉却是其他竞争对手难以匹敌的。 

戴尔公司在分销、运输、存货存储以及计算机应用服务方面都实行外包。这使得戴尔

公司能够将资源集中到价值链中的其他优势环节，争取暂时的或是持久的竞争优势。戴尔

公司的这些策略使得其在 20世纪 90年代到 21世纪初取得了引人注目的绩效。 


