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一、选择  25 个共 50 分 

二、简答  5 个每题 8分 

       1. 简述组织常见的权变因素并解释。（这题原话记不太清了 就是这

个意思） 

       2. 组织文化变革在什么情况下更容易。 

       3. 什么是部门化？简述部门化的五种方式并解释。 

       4. 忘记了。。。 

       5. 忘记了。。。 

三、论述 

       前头有一段材料，大概是说一个公司请专家给做关于激励的培训，

公司的激励制度是在绩效基础上给与一定奖励，然后专家就说公司的这种制度不

长久，短期还行，长期的话反而会使员工绩效下降。 

       1. 简述双因素理论 

       2. 它给出了一些因素，让你判断哪些因素是保健因素，哪些是激励

因素。 

       3. 为什么说公司的这种制度在长期反而会使员工绩效下降？ 

四、论述 

       忘记了。。。 



 

五、案例 

        案例大概描述的是  张亚东（好像是这个名字，这个不重要，大家

忽略）原本是一家外企的销售员，后来跳槽到一家民企，当上了销售经理，而新

公司给他的底薪是外企的一半，但提成很高。刚加入的时候，新公司正处于成长

期，张亚东凭自己销售方面的技能很快使公司销售业绩直线上升，张的工资比以

前还要多。后来公司日渐发展成熟，但张亚东的销售部依旧只靠他自己，销售部

其他人的业绩提升程度不大，然后公司老总说管理销售部需要带员工的，就建议

他去参加一些管理方面的培训，学习一些管理课程，但张亚东认为自己不需要学

习管理，认为做销售的只要销售业绩好就行。后来老总变更了销售部的薪酬制度，

把底薪增加，提成降低，这对于张亚东来说相当于变相降薪，张亚东很不高兴，

觉得是公司发展起来了，老总不需要他了，然后他就辞职了。对了，中间还有一

段，张亚东说销售人员的流动率本来就高，不需要改善。 

 

      1. 销售高手和销售经理（也就是管理者）有什么区别？从销售高手

到销售经理需要做出哪些方面的角色转变？ 

      2. 张亚东所说的，销售人员的流动率本来就大，这句话对不对？为

什么？ 

      3. 如果你是公司老总，你会怎么办？ 

 

 

 




