德明財經科技大學100學年度研究所碩士班考試暨碩士在職專班招生
【管理學】試題
研究所名稱：行銷管理系碩士班                          請填准考證號碼
	
	 
	
	 
	 
	
	 


注意事項：

1.考試時間為80分鐘，滿分為100分。
2.(題型)第一～四大題為問答，第五大題為解釋名詞。

3.(配分)每一大題均佔20分，第五大題每一小題各5分，共計20分。

4.本試題為單面印製，交卷時必須將答案紙與整份試題一起交回。
1、 何謂管理？管理方式是否需隨著環境而作適當的變更，請舉一實例說明之。（20％）

2、 一位成功的管理者應該具備哪些能力？為什麼管理者的職位越高，越需具備觀念化的能力？（20％）

3、 何謂「職權」(Authority)、「職責」(Responsibility)與「負責」(Accountability)？請舉一實例說明之。（20％）

4、 說明有效意見溝通(Communication)的原則。（20％）

5、 解釋名詞（每題5分，共計20％）

（1） 行銷組合(Marketing Mix) 

（2） 促銷組合(Promotional Mix) 

（3） 行銷的1C

（4） 差異行銷
德明財經科技大學100學年度研究所碩士班考試暨碩士在職專班招生
【管理學】解答

1. 題目：何謂管理？管理方式是否需隨著環境而作適當的變更，請舉一實例說明之。

解答：（1）管理代表人們在社會中所採取的一具有特定性質和意義的活動。其目的為藉由群體合作，以達成某些共同的任務或目標，換言之，管理乃是人類追求生存、發展和進步的一種途徑和手段。

所謂管理是「透過他人而將事情做好」，亦即管理是一種程序，包括規劃、組織、領導與控制。

（2）管理需隨著環境的變動而對目標、資源、領導與控制進行修正。
2. 題目：一位成功的管理者應該具備哪些能力？為什麼管理者的職位越高，越需具備觀念化的能力？
解答：（1）技術性能力：也就是應用於作業或業務工作上的知識和經驗。此種技術能力與管理功能並不相同，管理者並不必須成為這方面專家，且可利用專門技術人員之協助。

人際關係能力：由於管理者必須藉由他人完成任務，因此如何建立信任與合作的人際關係，至關重要。一般討論最多者，即為管理者之溝通及領導能力，前者為一管理者是否能將自己的觀念明白地讓他人瞭解，後者係指他對於下層所可能發揮之影響作用。

觀念化能力：管理者所面臨的問題，常常是錯綜複雜的，而且具有多方面的影響和涵養。如何能從中發覺關鍵問題及因素，權衡各種方案之優劣與風險大小，這主要依賴管理者所具有思考或觀念化的能力。

（2）觀念化能力對於各層管理者都重要，唯因階層越高者，所面臨的問題越複雜、越抽象，且非例行性質者居多，因此所需要之觀念化能力也越高。

3. 題目：何謂「職權」(Authority)、「職責」(Responsibility)與「負責」(Accountability)？請舉一實例說明之。
解答：（1）職權：代表一種經由正式的法律途徑所賦予某項職位的一種權力。因此，他是屬於一種職位的權力，而非某特定個人的權力。

職責：代表一種經由完成某種被賦予的任務的責任。這種責任，也是隨著職位而來，所以稱為職責；這種任務，稱之為職務。

負責：其意義為一管理人員對於本身職權之行使與職責之履行，並且應該將情況與結果向上級報告。

4. 題目：說明有效意見溝通(Communication)的原則。
解答：（1）溝通途徑與媒體的適當組合：根據正式或非正式的溝通途徑及書面或語言的溝通媒體，其溝通組合可有多種組配方式。

（2）重視雙向溝通原則：雙向溝通方能達成收訊與發訊雙方充分交流與回饋之機會，效果最佳。

（3）適時追蹤及回饋：此項原則與上述雙向溝通類似，對傳遞之訊息，應做適時追蹤反應，以瞭解訊息之真實性或給予澄清之機會。

（4）培養同理心：溝通者應隨時顧及對方立場，考慮對方心理狀態，設身處地，如此必能體諒對方，且注意傾聽，加深雙方之信任感。

（5）掌握傾聽原則：溝通造成誤解常是因為不注意對方所傳遞之信息，注意傾聽是不可免之原則。

（6）訊息宜簡潔，適時重複：為減少收訊人之負荷，並吸引其注意，訊息盡力求簡潔，必要時，應再重複，加深對方印象。

（7）適當的時間控制：溝通時間太長，易造成雙方疲憊狀態，對訊息注意力降低。

（8）運用例外原則：應強調重點，較重要者，花較多時間，且應安排較早傳遞，引發注意，適時重複，加深印象。

5. 題目：解釋名詞

（5） 行銷組合(Marketing Mix) 

（6） 促銷組合(Promotional Mix) 

（7） 行銷的1C

（8） 差異行銷
解答：（1）行銷組合(Marketing Mix)：產品、價格、配銷、促銷。
（2）促銷組合(Promotional Mix)：廣告、人員銷售、銷售促進、公共報導。
（3）行銷的1C：消費者。

（4）差異行銷：以各種行銷手段，強調本公司產品與其他產品不同之處，以期能確保市場需求的策略。
PAGE  
1

