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南京航空航天大学 

2013 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 
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．经验主义学派 

2．矩阵型组织 

3．菲德勒模型 

4．期望理论 

 

二、简答题（每题 15分，共计 30分） 

1．请简述目标管理的基本思想和管理流程，并说明其实践意义和可能产

生的管理问题。 

2．请简述官僚控制、市场控制和团体控制的主要特点。 

 

三、论述题（每题 20分，共计 40分） 

1．有人认为“管理是科学性和艺术性的统一”。请阐述你对这个问题的

看法，并说明一个人应如何提高自身的管理能力。 

2．美国心理学家麦克利兰提出了成就需要理论。他把高层次被管理者划

分为三类：高权力需要者、高成就需要者和高关系需要者。请结合该理论阐

述这三类需要者的主要特点，并提出相应的激励措施。 

 

四、计算题（每题 20分，共计 40分） 

1．某工程公司计划承包某项工程。对工程期间的天气预测结果表明，未

来天气情况存在三种可能：天气好、天气一般、天气不好。根据当地气象资

料，这三种天气状况出现的概率，以及各种状况下工程成本如下表所示。假

设承包工程可获得营业收入 20万元，而从事其它项目可获得净利 5万元，问

该公司是否承包该项目？（20分） 
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天气状态  出现概率  工程成本（万元） 

好  0.3  10 

一般  0.5  15 

不好  0.2  25 
 

2．某厂生产某种产品 60000件，固定成本 50万元，单位变动成本 5元，

售价 15元/件。现商家欲增加订货至 80000件，但要求厂家适当降价。问：1）

不考虑生产能力问题，厂家要保持利润不下降，给出的最低售价为多少？  2）

考虑生产能力的增加会使固定成本增加 20万元，单位变动成本降至 4元。商

家出价 12元/件，厂家应要求订货至少为多少，才能保住原有利润？（20分）

 

五、案例分析题（20分） 

分析案例并回答以下问题： 

1.  沃尔玛采取的发展战略是什么？采取的竞争战略是什么？沃尔玛用

怎样的方式来支撑其“天天低价”的战略?（10分） 

2.  领导的权力有哪些主要的类型？山姆沃顿主要属于哪一类的领导？

（5分） 

3. 请根据管理学原理，总结沃尔玛成功的主要原因。（5分） 

沃尔玛公司 

沃尔玛公司（Wal‐Mart  Stores,  Inc.）是全球最大的跨国零售业巨头，在 2012

年福布斯全球 500 强中排名第三。由于沃顿家族控制了公司 48%的股权，因

此沃尔玛又是全球最大的家族式企业。 

1962 年，山姆·沃顿在阿肯色州创立了沃尔玛公司，1969 年成立沃尔

玛股份公司。1972 年，沃尔玛公司在纽约证交所上市。2011 年，公司销售

收入达到 4439亿美元，营业利润 266亿美元。今天，沃尔玛公司在 27个国

家拥有超过 1万家门面店，雇用了 220万名雇员，是全世界雇员最多的公司。 

什么是沃尔玛公司成功的秘诀？毫无疑问，是努力工作、清晰思考、基

本价值！沃顿创立沃尔玛公司的基本愿景是做诚实的低价零售商。20 世纪

50年代末，沃顿在廉价商店（Five‐and‐dime）工作时认识到大型商店可以开

设在小型社区而创立了沃尔玛。今天，沃尔玛实践着沃顿创立沃尔玛时的策



 

科目代码：936 科目名称：管理学原理 第 3 页 共 3 页 

略“天天低价”。人们希望获得价值，而沃尔玛乐意从销量中而不是价格中

获取利润。 

1962年，当第一家沃尔玛商店开设在阿肯色州时，零售商店在城市和郊

区的趋势是购物中心，小城市则被忽略了。而沃顿却通过学习其它商店地经

验看到了这个机会。他听说明尼苏达州有两家自助商店，就前往实地考察，

并采用了自助购物形式开设自己的商店。 

如今，沃尔玛的销售利润率 5.99%，人均销售额 20.18 万美元，均高于

同业竞争对手。沃尔玛效率的主要来源是所有事情，从布线到换锁等，都在

内部完成，而不是雇佣当地的专业公司提供服务，以节约交易成本。 

沃顿的领导方式是将人视为公司最宝贵的资源。他每周三天到商店视

察，没有随从陪同，没有事先安排。他自己驾车到商店，将车停在顾客停车

场内，像一位顾客那样观察商店。他谦虚而简朴，像一个普通人那样同员工

交谈，尊重每一个人，激发他们的自豪感。他的个人魅力像磁铁般吸引着每

一位员工跟随前行。管理团队则在他的带领下通过利润分享、股权、晋升等

方式激励员工努力工作。 

沃顿采用尽可能的分权形式管理分散的商店。他采用“商店中的商店”的概

念，将商店划分为不同的区域，每个区域就像是商店内的商店，经理人员独

立核算，自主决策。商店的区域布局则采用分布式的方式，150 个商店围绕

配送中心呈集束式布局，以节约运输成本。 

沃尔玛总是积极采用最新的技术，努力实现从制造商到销售的自动化流

程。从新商店的规划，到老商店的运营都采用电子交流系统。 

沃尔玛特别关注采购和供应商关系，要求采购者保持与供应商的密切联

系，并不允许采购者参加供应商的宴请，除非由采购者付钱。更重要的是，

公司的政策是不与销售代表发生关系，而是直接同总裁和销售经理取得联

系，以降低采购成本。 

沃尔玛十分关注员工，采用  “LTC” (Long Term Care)作为其基本的价值观。

公司乐意听取所有的建议。一个有趣的例子是佛罗里达大学的一位营销专业

的学生在暑期实习时建议沃尔玛采用货物混装的方式以提高卡车的装货效

率，沃尔玛随即采纳了他的建议，使得年运输成本节约了 600万美元。 

沃尔玛将自己视为制造商、员工和顾客的伙伴：为制造商提供售货渠道，

为员工提供利润分享，为顾客提供低价好商品。这也许是沃尔玛成功的最大 
秘诀！

 


