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内容概要

本书是一本人力资源管理教材。
主要内容包括：人力资源管理的战略者角色、战略人力资源管理与人力资源计分卡、工作分析、人员
规划与招募、员工测试与甄选、面试技术、员工培训与开发、绩效管理与评估、职业生涯管理、战略
性薪酬、人力资源管理中的道德、公正与公平对待、人力资源管理趋势与展望等。
    其特点是：（1）基础理论的权威性。
本书的基础理论来自德斯勒教授《人力资源管理》（第10版），该书第6版中译本曾经获得中国国家图
书奖；另外，中国人民大学劳动人事学院的十余位老师不同程度地参与了本书的编撰工作。
（2）结合中国国情。
本书在德斯勒教授《人力资源管理》（第10版）的基础上．加进了中国人力资源管理案例和其他研究
成果，并对原书的部分章节进行了删减和改写。
    书中配有大量中外人力资源管理的案例。
内容丰富，叙述生动，密切联系管理实际，适用于人力资源管理、劳动和社会保障、劳动关系专业教
学使用，也可供企业人力资源管理实践工作者以及政府和非营利组织中的组织和人事管理人员学习参
考。
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作者简介

加里·德斯勒（Gary Dessler）：美国佛罗里达国际大学工商管理学院管理与国际商业系教授．中国人
民大学劳动人事学院兼职教授。
纽约城市大学组织行为和管理学、金融投资学博士。
德
斯勒教授是著名的人力资源管理和组织管理专家，并担任人事招聘、人事政策、雇员测评与甄选以
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资源管理发展的趋势与展望附录Ⅱ 中国人力资源管理主要参考文献索引
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章节摘录

　　有些企业向销售人员支付固定工资（或许还会支付一些临时性的奖励，如奖金、销售竞赛奖等）
。
如果销售人员从事的主要工作是搜寻（寻找新客户），或者是客户服务工作，如开发并实施针对客户
的产品培训计划，或者是参加全国性与地方性的展销会，那么固定工资将会起到特别的作用。
在销售技术性产品的行业中，你会经常发现这样一类职位。
这也正是航空航天及交通运输设备行业强调销售人员固定工资计划的原因之一。
　　固定工资计划有优点也有缺点。
固定工资使得企业能够很容易地调整销售人员的工作区域或者重新安排他们的工作。
此外，它还可以培养销售人员的忠诚度。
而佣金则倾向于把销售人员的注意力转移到强调销售额上，而不是开发和培养长期客户。
当然，固定工资计划的主要缺点是，它使得工资与业绩不成比例。
这就制约了销售额的提高，而且打击了潜在的高绩效销售人员的工作积极性。
口佣金计划　　佣金计划为且只为销售业绩付酬。
在这种激励计划下，销售人员得到了最大程度上的激励，并且有利于吸引高业绩的销售人员，因为他
们能够清楚地看到努力所带来的报酬。
而且，销售成本与销售额之间是成比例的，不是固定不变的，所以，公司的固定销售成本比较低。
最后，佣金计划容易理解也便于操作。
　　当然，佣金计划并不是没有缺点的。
销售人员倾向于只关注销售量和销售金额较大的产品，而容易忽视非销售性职责，比如，为小客户服
务，培养忠诚客户以及推销一些较难销售的产品等等。
在佣金计划下，收入差别大可能会发生。
这就会导致一些销售人员认为这种计划是不公平的。
此外，在繁荣时期，销售人员的收入经常会过高；而在衰退时期，销售人员的收入会偏低。
最后，要记住的是销售业绩（与其他业绩一样）不仅是激励的产物，也是能力的产物。
如果销售人员不具备销售技能，那么佣金计划也不能促使销售额增加。
　　研究证据让我们能够更深入地了解佣金计划的优缺点。
一项主题是“佣金计划是否会影响销售人员流动率”的研究揭示了，只采用佣金计划的一个潜在的缺
点，即没有经济安全保障的工作会促使销售人员离职。
正如一位销售代表所说的那样，当自己的收入百分之百地存在风险时：　　如果我去休假，工资就会
减少；如果我生病了没去工作，工资也会减少；如果我不愿意放下一切去抓住每一个与客户接近的机
会，工资同样会减少。
我不明白有谁能够在这样的工作中待很长时间。
就像在荡秋千，我拼命地工作，却连一张保护网都没有。
　　在这项研究中，销售人员的工资是以风险最高的形式支付的（换句话说，销售人员的收入百分之
百地来自佣金）；同时，销售人员的离职率也是最高的。
当销售人员的薪酬采用基本工资加佣金的综合形式时，销售人员的离职率也大大降低。
研究结果表明，提供100%佣金的做法能够驱使意志坚强的销售人员追求最大化的销售额。
然而，这种做法也会使那些意志不怎么坚强的销售人员留下来的愿望变小。
因此，佣金计划的效果取决于销售人员的能力与个性。
　　⋯⋯
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编辑推荐

　　其他版本请见：《工商管理经典译丛：人力资源管理（第12版）》　 《人力资源管理》中配有大
量中外人力资源管理的案例。
内容丰富，叙述生动，密切联系管理实际，适用于人力资源管理、劳动和社会保障、劳动关系专业教
学使用，也可供企业人力资源管理实践工作者以及政府和非营利组织中的组织和人事管理人员学习参
考。
《人力资源管理》是一本人力资源管理教材。
主要内容包括：人力资源管理的战略者角色、战略人力资源管理与人力资源计分卡、工作分析、人员
规划与招募、员工测试与甄选、面试技术、员工培训与开发、绩效管理与评估、职业生涯管理、战略
性薪酬、人力资源管理中的道德、公正与公平对待、人力资源管理趋势与展望等。
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