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工商管理专业 企业战略管理 试题

2008年 1月

题 号 ,}. 分

分 数

得 分 评卷人
一、单项选择题(每个小题2分，共20分)

1.福耀玻璃(主营汽车玻璃的上市公司)决策者拟考虑同心多元化作为进一步发展的方

向，以下哪个发展方向可以考虑?( )。

A.发展建筑玻璃产品 B.发展汽车发动机产品

C.购并汽车配套企业 D.发展其他汽车配件产品

2.迪斯尼公司在美国本土、日本和英国所开的迪斯尼乐园都比较成功，赚取了大量的利

润。可是在法国的迪斯尼乐园自开业以来年年亏损，其原因是忽视了( )。

A。政治法律因素 }3.经济因素

C.社会文化因素 D.技术因素

3.石油公司对石油化工企业来而言，决定他们讨价还价能力的最主要因素是(

A.交易量 }3.产业集中度

c.转换成本 n.卖方产品标准化程度
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4.美国电话电报公司对外宣称，本公司“提供信息沟通的工具和服务而不是生产电话。”这

一表述属于(

A.企业使命 B.企业愿景

C.企业目标 D.企业价值观

5. TCL并购法国阿尔费公司，这属于(

A.成长型战略 B.稳定型战略

C，收缩型战略 D.以上都不是

6。沃尔玛的成功是因为他实行了(

A，改进设计型成本领先战略 B.材料节约型成本领先战略

C.人工费用降低型成本领先战略 D.简化产品型成本领先战略

7，面对国家住房产业政策的调整，一些企业迅速从高档豪华房地产项目开发转向经济适

用型住房的开发，这属于:

A.提前性变革 B.反应性变革

C.危机性变革 D.随机应变式的变革

8.战略与结构关系的基本原则是组织结构要服从于(

A.战略目标 B.组织战略

C.战略创新 D.战略控制

9.长期资金筹资方式中，筹资成本最低的筹资方式是(

A.债券 }3，优先股

C.银行借款 D.普通股

Lo.能够稳定供求关系，规避价格波动的战略是(

A.横向一体化 B.纵向一体化

C.并购 1}.多元化

3}3



得 分 评卷人
二、案例分析(40分)

    某食品企业主要有三种产品，主要在北京地区生产和销售。该企业最近有以下几件事需

要处理:

    1.聘请专家对企业存在的问题进行了诊断，专家发现企业内部的生产流程不合理，因而造

成成本居高不下，隐性成本无法核算，于是筹划对生产流程进行改造。

    2.目前三种产品的销售情况不错。市场需求旺盛，订单较多，由于工作人员的疏忽，出现

了一些订单漏登、个别送货时间、品种与数量出现差错现象，一些客户有些怨言。

    3.食品属于时限性很强的产品，各销售点的订货量相对较少，订货频繁，周期短。该企业

的物流配送一直是一个大问题。有一家专业的物流企业希望能利用自身的专业化优势来承担

企业的物流配送任务。

    4.企业目前的产品的目标顾客是老少皆宜，即全方位的顾客。有人提议企业应专门开发

针对儿童和针对白领阶层的高档次的营养食品。

    请你就上述几个事件，根据企业战略管理的理论进行分析，判断哪些事件是与战略有关的

问题，哪些不是，并说明你的理由。

得 分 评卷人
三、案例分析(40分)

    下面是一位同学对北京乐跑汽车制造有限公司的外部环境所做的分析，请你根据企业外

部环境分析的基本原理对下面的分析进行评论，指出其分析的比较成功的方面以及不足之处，

并指出改进建议。

    北京乐跑汽车制造有限公司是一家以批发零售轮胎、机油为主的公司。该公司负责美国

固特异轮胎和英国嘉实多机油在北京地区的销售以及相关的业务开展和售后服务。

    该公司把产品批发到一些汽车轮胎零售店和汽修厂并对零售商提供相关的技术支持服

务。公司代理的两种产品是世界知名的品牌，主要针对一些中高档轿车。从企业开展业务来

看是以北京地区的北部为主，大部分的客户都集中在消费档次较高的地区。同时，产品也根据

不同的车型在速度级别、花纹设计上有所不同。

    在今后几年里不同品牌的竟争，相同品牌跨区域销售的影响等因素使得市场竞争会更加

激烈。因为它毕竟还是消耗品且政府正提倡个人购车，有些机构也为个人购车提供了方便，如

使用分期付款的方式等。这就意味着车辆会越来越多，随着科技的进步，汽车的性能会越来越

好。对轮胎、机油的品质要求也就越来越高。现在北京道路建设不断加快，例如五环路的建设

通车，三环路的重新修缮等使得交通更加便利，也提供了一个好的前景，不过随着产品在市场
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上份额的不断扩大，不可避免的也会产生价格的竞争，销售数量是不断增加，但利润的增长并

不明显，单位产品的利润在下降。

    企业目前面临的主要竞争对手有世界上同样知名的品牌米其林轮胎和同地区同品牌的另
一家经销商。从米其林轮胎来说不管是在北京的办事处还是经销商各个职能的分工相当明

确。它在市场开发的过程中和经销商密切配合。例如在经销商的业务人员开发客户的同时，

米其林办事处的区域业务员也会参与进来及时地了解客户的意见并反馈到公司。根据不同客

户辅助经销商的业务人员做一些后续工作，帮助向办事处申请店面的广告招牌，定期有选择地

送一些宣传品等，这样会缩短工作周期，提高了效率，不但可使米其林公司及时直观地了解市

场且减轻了经销商的工作压力，能很快解决除销售方面以外的问题，减少了中间环节。米其林

轮胎在区域销售和价格的控制方面还是比较好的。虽然市场占有率不是很高，但可以保持一

定水平的利润，它进人中国市场的这几年里，市场占有率稳定地增长，树立的品牌形象也很好。

虽然在国际市场上它与固特异等一些品牌是齐名的，但在北京地区从价位和形象上给客户的

感觉要高一些。米其林轮胎也在根据中国路况，在技术上进行着改进，这样能更好地满足客户

的要求，从生产能力和新产品的开发来看较固特异轮来说相对较慢。在长期竞争中因为服务

做得好，市场定位较高。使得在长期较量中收益的影响不大，也因为在市场的竞争中有很多品

牌轮胎的利润已经很低。固特异轮胎的另一家经销商在北京地区的销售量不是很大，由于他

同时代理另一品牌的轮胎，这可以保证该公司一定的利润，他会首先在这个品牌的一些客户群

里展开固特异轮胎的价格战，因为每一家零售店不只销售单一品牌轮胎，所以它就会采取这个

方式迅速占领市场。但是，同时代理两种品牌的轮胎资金方面的压力会很大，如果一个资金雄

厚的竟争者进人这个价格战，资金不足就很难支持增长了。
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试卷代号:1056

中央广播电视大学2007--2008学年度第一学期“开放本科”期末考试(开卷)

工商管理专业 企业战略管理 试题答案及评分标准

                            (供参考)

                                                                          zoos年1月

一、单项选择题(每小题2分，共20分)

    1.  A   2.   C     3.  B                4.  A   5.  A

      6. D    7. A       8. B                 9. A    10. B

二、案例分析(40分)

    某食品企业主要有三种产品，主要在北京地区生产和销售。该企业最近有以下几件事需

要处理:

    1.这不属于战略问题，因为它不涉及长远的生存与发展间题，不改变企业的产品布局，同

时问题已经清楚，只是寻找解决问题的措施，不需要企业高层人员全程参与。

    2.不属于战略问题，因为这只是具体的管理问题，需要进行管理制度和管理方式的调整。

是一种确定的问题，而且可以很快找出解决问题的办法。

    3.属于战略问题，因为物流涉及到企业的盈利模式，况且是要涉及合作的问题，必须由企

业的高层领导来认真思考并决策，短期内难以作出准确的回答。

    4.属于战略问题，因为它要解决的是产品与市场格局的变动，涉及到企业未来的产品结构

和经营方式，是一个比较难以迅速作出是或否的问题。

    (注:判断不正确，但理由充分能自圆其说的，酌情给分)

三、案例分析(40分)

    长处:

    1.分析了一个宏观关键因素— 一科技因素，指出，随着技术的进步，对轮胎、机油的要求也

越来越高。
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    2.明确指出了企业的两个竞争对手并对其进行了比较深人的分析，使人一下就明白企业

面临的威胁:米其林轮胎将对其构成重大威胁，而另一个对手对其威胁要小一些。

    3.将宏观因素限定在北京地区是恰当的，这一点值得其他同学借鉴。

    不足之处:

    1.对外部环境的分析显得有些零乱，宏观因素、行业情况混在了一起。

    2.对行业环境的分析比较弱，行业的特征没有做稍微深人的分析。

    3.该公司有两种业务虽然都与汽车有关，但产品的特点不同，必须分别分析其竞争特征和

竞争对手。

    4.虽然文章提到了技术因素是主要的宏观因素，但还不够深人，建议进一步了解一下北京

市场汽车的现状，特别是技术方面的现状，一般汽车轮胎的平均寿命、人们对轮胎的期望、对高

性能轮胎的认识和认同情况;目前使用比较多的机油品牌，该品牌的效果;还有轮胎的平均故

障率和机油的平均更换率等。

    (注:长处和不足之处说出其中的五个方面即可在35分以上给分)
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