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广东财经大学硕士研究生入学考试试卷

考试年度：2021年  　　　   考试科目代码及名称：806-管理学原理(自命题)  

适用专业：120201会计学、120202 企业管理、120203 旅游管理、120204 技术经济及管理、1202Z1企业文化与伦理

［友情提醒：请在考点提供的专用答题纸上答题，答在本卷或草稿纸上无效！］

一、问题论述（3题，每题20分，共60分）

1. 什么是沟通？如何克服人际间有效沟通的障碍？（20分）

2. 什么是工作设计？设计具有激励作用的工作可以采用哪些方法？（20分）

3. 说明影响组织结构的权变因素。（20分）

二、观点辨析（1题，共30分）

1. 有企业高管认为预算是公司的祸根，制定预算就等于追求最低业绩。因为预算的存在让每个人都在讨价还价，争取制定最低指标，你永远只能得到员工最低水平的贡献。预算管理是否已经没有存在的必要了？你对此是否同意？请予以解释。
三、案例分析（2题，每题30分，共60分）
案例1 大疆：困难重重的巨头之路
最近，胡润研究院发布了《2019胡润全球少壮派白手起家富豪榜》，统计了全球40岁以下(含40岁)且白手起家的十亿美金富豪。在这份年轻而又多金的富豪榜单中，黄峥以1000亿的财富登顶榜首，他的年龄仅有39岁。同黄峥年龄相仿的还有一位富豪，他用了9年时间生产的无人机，如今已经坐上了行业里的头把交椅，还为他带来了450亿元的巨额财富，他就是大疆无人机创始人汪韬。

大疆创立9年来，取得了全球第一大消费级无人机制造商、估值240亿美元、全球市场份额达70%的傲人成绩。然而，尽管看上去在无人机市场，大疆似乎占据了绝对的主动权，可事实真的如此吗？

在员工眼中，汪滔是一个可怕而又严肃的老板。雷军喜欢和小米员工一起过年过节，刘强东和京东员工在公开场合也能称兄道弟。而在大疆员工看来，汪滔更多意义上是一个很厉害的人，他对其他人可能都是不屑一顾的。

2006年，汪滔创业之初拉来了两个同学，但迫于工作学业以及各方面的压力，他们很快脱离了大疆。随后社招而来的员工也很难得到汪滔的信任，这让他们莫名丧气，也开始了一个不好的循环。

其中被讨论最多的故事是，汪滔要求员工写工作汇报，每个小时的工作内容都要如实记录。创始人的强势加上并不成熟的管理模式，大疆在成立之初面临着很多内部纷争。

那时候的大疆流失了很多人才，汪滔很苛刻，在股权分配上也很小气。2009年的时候，当初的一起创业的那波人几乎都离开了大疆，后来就连汪滔自己也承认，他可能是个不受待见的完美主义者。

2013年的时候，科林奎恩让大疆在北美市场的销售工作获得了不小成功，打开一片新天地。可即便是这样的功臣，后来也一度和大疆撕破脸皮，将其告上法庭。“不欢而散”似乎成为了那时候大疆的代表词语。
公司管理不当，因此成为大疆内部之困。
木秀于林，风必摧之，大疆虽然受到资本市场的大力追捧，但这并不代表没有竞争者存在。集中消费市场的大疆，在其他细分领域，也可能要被他的竞争对手弯道超车。
亿航选择从低空无人机载人领域进入无人机市场，不在消费领域和大疆正面交锋。它和永辉云“智慧零售+无人机”配送模式，不仅给顾客带来了好的体验，而且开创了自己在低空无人机市场的发展空间。

极飞科技则是在植保无人机市场和大疆进行竞争，中国作为一个农业大国，植保无人机的市场也有相当广阔的发展空间。而这个市场对于大疆来说只是一个新发展的行业，在精力与技术的投入上，极飞科技占有一定优势。
零度智控目前聚焦警用安防和测绘市场，推出的新产品固定翼无人机ZT-3V，解决很多无人机存在的问题。而大疆在安防和测绘市场虽有投入，但并没成气候。

内忧外患的格局下，大疆距离高枕无忧还有很长的距离。它的优势来源于用户规模，而不是实力和技术上的难以超越。对于大疆来说，在继续深耕消费无人机领域的同时，也要尝试让自己的业务多元化，从而保障护城河的深度。公司方面，汪滔和他的大疆则要改掉现有的工程师式管理模式，这样才能真正解决内忧外患，让大疆走上独角兽之路。
    根据上述材料，回答以下问题：

1.试分析大疆创始人汪滔在员工管理上的领导行为？（15分）

2.从本案例得到什么启示？（15分）

案例2 当当网发展的成功与教训
始创于1999年的当当网是主打图书销售起家的。经过多年发展，获得过多轮风险投资，也拒绝过亚马逊的并购请求，当当网早已不满足于已有的图书领域的地位，决定逐步整合升级成综合电商平台并投资自建仓储物流中心。2010年，当当在美国纽约证券交易所成功上市，成为中国第一家完全基于线上业务、在美国上市的B2C网上商城。当当网历经20年发展，在管理上也收获了很多管理上的成功经验和教训。
当当网的成功之处：
1）决策得当。当当网的成功很大程度归功于当当网早期对企业的准确定位并依据定位所做的初步决策。1999到2000年当当网成立之初，中国本土电子商务行业才刚刚起步，而国外的亚马逊等主流电商平台已经取得初步成功。李国庆夫妇计划将当当网发展成中国境内的亚马逊，决定借鉴亚马逊的运营模式经营企业并选择从图书起步。企业发展前几年，当当网将主要精力放置于线上图书销售领域：通过图书领域逐渐扩张电商领域商业版图；利用资源优势，与国内多家主流出版社建立合作关系。

2）重组架构。发展前期，当当网和亚马逊一样在企业规模较小时采取直线制组织结构。直线制组织结构具有设置简单、权责关系明确、有利于组织有序运行的优点。在当当网发展前期有效提高了其组织效率，有利于其进一步开拓市场，扩大规模。后期规模扩大后，摒弃简单的直线制组织结构，采用事业部组织结构（M型组织），旗下设置3C、服装、图书、美妆、婴童等多个事业部。这有利于管理者专注于战略规划和决策、发挥各事业部的积极性和创造力以及提高组织对环境的适应能力。

3）塑造文化。在企业组织文化中，秉承着“人才是公司最宝贵的财富”的人才理念，以“为顾客提供网上购物的高品质体验”为使命，当当网致力于增强员工对企业的认同感与自豪感。价值认同提高了员工的工作效率，也增强了员工对企业的归属感。高效的组织设计和契合的组织文化对于当当网上市进程如虎添翼。

4）激励得当。为了调动员工的工作积极性和提高工作效率，当当网也采取了一系列激励措施，多为成果激励和综合激励。除去基本的工资奖金构成的现金收入以及基本的“五险一金”外，当当网还为员工及其家人设置了一年一度的免费体检和亲人的团体商业保险。当当网还设置了长期激励计划，员工有股票期权激励，各种奖项激励，设有部门认同奖、总裁认同奖和绩效超额奖。此外，当当网力求为员工创造最好的办公环境，采取多地办公的方式，轻松愉快的工作环境成为创新意识的孵化器，造就了无穷的创造力。
当当网发展的教训：
从中国第一家完全基于线上业务并在美国上市的B2C网上商城“沦落”到退市甚至差点并购的局面，当当网的决策所存在的问题是其中的重要原因。

作为一家以借鉴亚马逊商业模式而发展起来的企业，当当网进军全品类电商的进程却免不了操之过急，企业决策也几度出现失误。在京东、淘宝利用价格战撬开用户缺口时，李国庆认为这种“烧钱”带来的经济利润几乎为零，毫无意义。于是线上图书份额正被京东、淘宝逐渐蚕食。原有的图书领域优势没有被很好地保持，平台逐渐失去原有的用户黏性。此外，在线上百货领域，李国庆既没有建成足以与京东、淘宝同台竞争的大体量平台，也没有对平台入驻商品的资质进行到位的审核，导致质量问题频发。
2010年前后，在当当网与京东的平台竞争中对于自建物流的错误判断，体现了当当网非理性决策的领导集体决策的弊端。过度依赖于领导者和领导集体的管理经验，以及依据管理者对于风险的判断和自己应变能力进行决策，而忽略了环境与政策的复杂性。同时，在当当网，李国庆夫妇共同经营的模式阻挡了很多人才的发展。纵观当当网二十年，我们很难找到一个有名气的高管，说起当当网管理层，我们的第一印象局限于创始人夫妇。或许，从公司的发展看，李国庆和俞渝能力都很强，但是当当一直没有外部智囊或者团队里面的战略分析，忽视组织中参谋的作用。个体决策导致决策的针对性、全面性、代表性，甚至是信息都经常是缺失的。因此，很容易造成决策失误。
根据上述材料，回答以下问题：

1.试分析当当网决策失败的原因？（15分）

2.从此案例得到什么启示？（15分）
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