
第一图书网, tushu007.com
<<中国首届MBA管理案例评选 百优案�>>

图书基本信息

书名：<<中国首届MBA管理案例评选 百优案例集锦 第3辑>>

13位ISBN编号：9787030306401

10位ISBN编号：7030306406

出版时间：2011-4

出版时间：科学出版社

作者：苏敬勤、朱方伟、王淑娟　编

页数：275

字数：415000

版权说明：本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问：http://www.tushu007.com

Page 1



第一图书网, tushu007.com
<<中国首届MBA管理案例评选 百优案�>>

内容概要

　　本丛书分为4辑，均为入选“中国首届MBA管理案例评选百优案例”的作品。
入选案例涵盖了11个管理学科领域，反映了目前国内较高水平的管理案例编写现状。
丛书不仅有利于引起各高校对管理案例编写与教学的重视，更为优秀的中国MBA案例提供了一个全方
位展示的舞台，极大地促进了我国管理案例领域的发展。

　　第3辑收录了人力资源管理、组织行为学、项目管理及创业管理学科领域的25篇管理案例，无论是
内容编写、评选流程还是评审专家，在本学科领域中都有很强的典型性和代表性。

　　丛书不仅适合MBA学员、经济管理类研究生、本科生作为教材使用，而且非常适合短期管理课程
、企业各级管理人员的实务学习及参考。
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章节摘录

　　3 G公司2005年以后的薪酬制度　　3.1 生产线计件工资制　　2005年，G公司由当地一家大型民营
集团收购，薪酬制度发生重大变革。
2005年开始实施销售底薪加提成制度以及生产线计件工资制，2007年管理层开始实行固定工资加考核
薪酬制。
　　2005年1月随着G公司被当地民营集团收购后，集团要求在生产线推行计件工资制，遭遇到生产车
间和工人的反对。
经过反复的开会沟通，向工人多次讲明搞计件工资的目的不是要降工资而是为了体现多劳多得，最后
得到了工人的理解，于2005年5月开始试推行。
2005年和2006年，G公司面料市场需求突然变得异常火爆，刚刚推行计件工资制的生产线员工得到了
很大的实惠，生产效率得到大幅度的提高。
计件工资制得到了各层次人员的拥护。
　　计件工资制经过一段时间的实施，确实极大地激发了员工的劳动积极性，但也出现一些问题。
G公司的计件方案是公司先会同各生产部门进行人员编制、测算标准产品定额、确定标准产品单价、
确定非标准产品系数和单价，然后进行一级分配。
一级分配由公司按照各生产部门的产量质量情况计算分配到各部门，各部门再进行二次分配到个人。
各部门的二次分配往往引起争议和一些员工的不满。
特别是直接操作工和非直接生产人员（辅助性、支持性工种）之间的分配往往存在冲突；不同工种人
员，甚至同工种人员之间的攀比严重，员工对公平性抱怨较多，容易造成矛盾和人员流失。
计件工资制，有利于提高劳动效率，但却容易导致员工过分地关注产量而忽视质量。
虽然G公司的计件方案里主体推行的是一等品计件制，二等品不计工资或打折计算。
此外，淡季和旺季的巨大差异比较难以处理，会造成员工流失。
虽然G公司的计件方案里有派停补贴，但员工的收入淡季比照旺季还是存在很大差距，特别是如果淡
季的持续时间比较长，会造成员工流失率比较高。
一位离职的普通操作工对此颇有抱怨：“旺季我一个月大概能拿到2200元，淡季我一个月大概只能拿
旺季的一半，也就是1100元，差距太大了，而且大半年时间处于淡季，所以我就跳槽了。
”　　3.2 销售底薪加提成制　　G公司原来在上海设有销售处，共有两名外籍销售人员和一名秘书。
从2004年下半年开始，他们不满薪酬待遇陆续离开，G公司于2004年11月份招聘了数名销售人员，2005
年又陆续招聘了几名销售人员和助理，至2006年，销售和助理人员一共达到15人左右。
从2005年开始，G公司给销售经理推行的是底薪加提成，销售助理推行的是底薪加年底奖金，奖金来
源是从销售提成里拿一部分出来分。
　　销售底薪加提成虽然对销售人员有一定的激励作用，但经过一段时间的实施暴露出许多问题。
　　G公司销售按销售额提成而非利润额，引起许多价格问题，近几年产品销售价格和毛利率大幅度
降低。
G公司销售人员是按照销售额的1.6%提成（2005年和2006年是按照销售额的3%提成），而不是按照每
个订单的利润额，由于G公司给予销售人员一定的价格自主权，导致销售人员为接单而不惜将价格压
低，甚至出现多次销售人员之间为争夺订单而报出不同的“优惠价”，导致客户不解和不满。
G公司的产品销售价格和毛利率大幅度降低。
　　⋯⋯
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