《企业管理概论》作业一

一、简述企业管理的基本原理以其特点

二、请运用管理幅度与管理层次的知识论述领导者滥用权力的弊端。

三、分析案例选择答案

情形一：某市场火车票售票处，一位女售票员正在忙碌地工作着，窗外排着长长的购票队伍。她在接待两位外地男旅客，向他们介绍车次，因而放慢了售票的速度。后面一位女旅客等得不耐烦了，就挤到售票口训斥这位女售票员：“你是在售票还是在谈情说爱？”后面的旅客也不分清红皂白地起哄。面对这种情景，这位女售票员不是针锋相对，也不是反唇相讥，而是谦和地说：“非常抱歉，让你久等了。”接着她还简要地向这位旅客解释了放慢售票速度的原因。这一说，女旅客心平气和地回到自己的位置上，售票工作又正常地进行了。           

情形二：最近我的工作让我非常郁闷。事情起源于我们部门下半年的任务安排--在任务指标上我和经理的意见相差甚远。她提出的指标我们部门绝对不可能完成，我反复地向她解释理由，但是经理丝毫不考虑我的意见。 最后百般无奈之下我只能违心地表示同意，因为她的态度非常坚决。我能不能在这里继续干下去，就取决于我能否承担这些额外的任务。此后，我对她的看法有了改变，部门中的事使我不跟她交流，也不向她寻求帮助和支持。 糟糕的事还没完，部门里的人都因为这些过重的工作任务而抱怨我，导致我的工作根本不能正常开展。这件事对我的上下级关系和职业前景都产生了很大影响，让我非常苦恼。我正在考虑是否离开这家公司。 

根据以上案例,做出下列选择：

1）情形一中，女售票员轻松地化解了旅客的不满。从这可以看出她（　　）。

（A）智商比情商高                    （B）善于进行沟通

（C）领导能力很强                    （D）其他都不对

2）情形一中女售票员和旅客的沟通方式属于（　　）。

（A）书面语言沟通                    （B）口头语言沟通

（C）身体语言沟通                    （D）副语言沟通

3）情形二中“我”和经理的谈判的最终结果应该属于（　　）。

（A）双输         （B）双赢         （C）一赢一输     （D）没有结果

4）从情形二中我们可以看出，“我”的经理的领导方式最可能是（　　）。

（A）授权         （B）说服         （C）命令         （D）协商

5）根据情形二中的叙述，造成“我”现在非常烦恼的原因是（　　）。

（A）经理的蛮横                （B）必要时“我”没有强烈坚持自己的意见

（C）部门里员工的不理解        （D）其他都是 
《企业管理概论》作业二

一、单项选择题

1、企业竞争优势的根基是（ 　 ） 
A．核心能力       B．财务能力           C．营销能力       D．科技能力
2、纺织印染厂，原来只是将胚布印染成各种颜色的花布供应服装厂，现在纺织印染厂与服装加工厂联合这属于（  　）。 
 A．前向一体化     B．后向一体化         C．横向一体化      D．多元化
3、企业战略管理的基本任务是（    ）

A、获得竞争优势                      B、实现企业的使命    

C、实现特定阶段的战略目标            D、反映企业的性质

4、S公司是一家新成立的电器企业, 其规模不大, 但拥有若干较有市场潜力的专利技术。该公司应选择以下（     ）战略?

A. 采取成本领先战略，尽量扩大规模 

B. 采取多元化战略，渗透每一战略所对应的市场，减少风险
C. 采取专业化战略，集中优势，主攻某特定的顾客群或某产品系列的一个细分段 
D. 以上均可
A、战略分析       B、战略选择        C、战略实施         D、战略控制

5、下列属于差别化战略内在来源的是（     ）

A、企业的市场形象    B、品牌吸引力      C、产品价格    D、产品品种的可挑选性

6、在市场营销策划中，策划的基础是(      )
A.目标               B.信息              C.创意              D.点子 
7、评价细分市场能有效进入和为之服务程度的市场细分原则是(       )
A.差异性             B.可衡量性          C.可进入性          D.效益性
8、在下列产品生命周期的哪个阶段，企业相应的市场策略重点要突出一个“改”字?(     )
A.引入期             B.成长期            C.成熟期            D.衰退期
9、市场营销的中心是（       ）

A．市场              B．顾客需求         C．利润             D．产品
10、影响产品价格的基本因素是(          )
A.政府调控           B.竞争状况          C.市场供求          D.产品成本
二、请论述企业文化的内涵以及在企业管理中的作用
三、请分析公司治理结构的理想标准，并说明在现实工作中如何实现？
《企业管理概论》作业三
一、单项选择

1、“靠山吃山，靠水吃水”被用到战略分析中时，体现的是战略关键要素的（　  ）。 
A.具有可持续性                     B.有效传递战略的流程 

 C.与获取竞争优势有关               D.能利用企业与环境之间的联系
2、如果一个产业的进入壁垒比较高，潜在进入者对产业内现有企业的威胁就(     )。

  A．越大         B．越小         C.无影响        D.不能确定  
3、工作态度属于企业一般环境分析中的（     ）。

A．经济环境      B．社会文化环境    C．自然环境    D．政治环境

4、当一个组织试图与同一产业中的其他组织合并时，这一战略称为（    ）。

A.成长战略      B.横向一体化战略    C.纵向一体化战略   D.稳定性战略

5、分散化经营单位最适应的经营战略是（   　） 
A．差异化战略   B．集中化战略   C．成本经营战略 D．市场渗透战略
6、市场需求量虽然在增长，但销售量增长速度开始减慢，生产技术已完全成熟，这种市场特点属于产品生命周期中的（        ） 

A.引入期           B.成长期             C.成熟期             D.衰退期
7、市场定位指的是(       )

  A.企业依据产品的市场占有状况，给本企业产品规定的市场地位

  B.消费者根据某产品的市场状况，给该产品规定的市场地位

  C.企业根据消费者对某产品的重视程度，给本企业产品规定的市场地位

  D.消费者根据对企业的重视程度，给该企业产品规定的市场地位

8、分销渠道指的是(      )

  A.产品由生产者向消费者转移过程中所经过的路径

  B.产品由生产者向消费者的转移

  C.产品由经销商向消费者的转移

  D.产品由经销商向消费者转移过程中所经过的路径

9、在目标市场上不断采取进攻策略的竞争者是(       )

A.市场领导者       B.市场挑战者        C.市场跟随者
     D.市场不缺者
10、某企业为了增加胶卷的销量，采用了降低照相机价格的方法，这种产品组合定价策略是(       )

A．替代产品定价      B．互补产品定价      C．副产品定价      D．任选商品定价

二、请说明全面质量管理的主要思想及其意义
三、分析企业人力资源管理中，制定薪酬计划的方式及其作用
《企业管理概论》作业四
一、请运用马斯洛的需求理论分析案例，并回答为什么会出现案例中这两种

情况。

案例资料

1）我们年轻的时候迁居到了美国，居住在波士顿的一个公寓里。在一个漫长的周末，我们发现自己既没有食物也没有现钞（没有信用卡或存款卡，而且银行也早已停止营业了）。我们只好等到下周——银行重新营业。我确实认识到基本需求的重要——当你遭受饥饿的时候，要关注其他事情是非常困难的。

2）在顶楼上饿得要死的艺术家的情况又会怎样呢？有些人为了创造传世之作而与贫困为伴。还有一些人似乎想尽可能放弃友谊或社交，以使他们自己能够全神贯注于他们非常重视的事情。

二、根据有关激励理论分析案例中的现象。
案例资料

在学年开始的时候，校长告诉三位老师他们是学校里最好的老师，将给最聪明的学生上课。校长解释说根据智商测试，这些学生将在一年的时间里，将他们的成绩提高20%—30%，并让这些老师保守秘密。

事实上，整个过程都只是一个实验。学生的智商一般，而老师也是随机挑选的——水平不是特别好也不是特别坏。年末，却取得了预计的成绩。

三、分析案例选择答案

案例资料
在某商店，一位顾客在某服装摊位前驻足，并对一个款式的风衣多看了几眼。这时，早已将这一切看在眼里的摊主前来搭话说:“看得出你对这件衣服比较感兴趣，这是本冬最流行的款式，面料是从韩国进口，你是否试试?”察觉到顾客无任何反对意见时，他又继续说:“这衣服标价750元，你如果真有兴趣，就580元给你，怎么样？”看到顾客仍旧没有表态，他又说:“这样吧，我今天还没有开张，交个朋友吧，560元给你，怎么样?”
顾客此时有些犹豫，摊主又接着说:“好啦，你不要对别人说，我就以680元卖给你。”这时顾客往往迫不及待地说:“你刚才不是说卖560元吗?怎么又涨了?”此时，摊主会煞有介事地说:“是吗?我刚才说了这个价吗?啊，这个价我可没什么赚啦。”稍做停顿，又说，“好吧，就算是我错了，那我也讲个信用，除了你以外，不会再有这个价了，你也不要告诉别人，560元，你拿去好了!”话说到此，绝大多数顾客都会成交。这里，摊主假装口误将价涨了上去，诱使顾客做出反应，巧妙地探测并验证了顾客的购买需求，收到引蛇出洞的效果。在此之后，摊主再将涨上来的价让出去，就会很容易地促成交易。

根据以上案例，选择以下答案：
1）该顾客对这件风衣多看了几眼，在卖主的眼里，就会冒出(     )的想法。
A.该顾客不太喜欢这件风衣                 B.该顾客肯定购买这件风衣
C.该顾客对这件风衣有购买需求             D.无法确定
2）无论什么场合，想说服别人，一定要(       )。
A.选择恰当时机                           B.先发制人

C利用自己的威信                         D.获得主动权
3）该摊主在开始与买主交流的时候，他首先(      )，让买主停下来观看。
A.倾听买主的购买需求            B.想通过与买主建立良好的人际关系，以获得好感
C.表达自己的思想、见解          D.征求购买者的意见
4）该摊主为了让购买者接受560元的价格，他采用了(      )的策略。
A.迂回          B.正面应对          C.极力说服           D.夸大
5）摊主和购买者之间的对话也属于广泛意义上的(       )。
A.生产过程      B.学习过程          C.谈判过程           D.冲突解决过程
