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内容概要

　　案例研究方法是一种重要的社会科学研究方法，在管理学科的发展过程中也占据着极其重要的地
位。
《中国西部企业管理案例研究（第1辑）》以西部经济发展为背景，采用规范的案例编写方法，探索
了16个典型西部企业从小到大、由弱到强的发展历程，并将研究成果开发为具有一定理论普适性并与
西部特殊性相结合的管理案例。
这些案例涉及能源化工、装备制造、金融、食品加工等多个行业，涵盖了企业家精神、企业战略管理
、人力资源管理、品牌与营销、财务管理、谈判与沟通、经营管理等七个方面，对于分析和研究西部
企业的持续发展有着重要的理论与实践意义。
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作者简介

　　张红芳，西北大学经济管理学院院长助理，经济学博士：副教授；担任经济管理学院西部案例研
究中心主任、经济管理学院高级管理培训中心主任。
主要研究方向为人力资源管理与组织管理，曾赴奥地利格拉茨大学经济学研究所从事博士后研究。

　　齐捧虎，西北大学经济管理学院院长助理，经济学博士，教授；担任中国宏观经济教育管理研究
会理事、中国企业管理教学研究会理事、陕西省城市文化经济研究会副会长、西北大学教育经济研究
所副所长。
主要研究方向为战略管理领域中的企业核心能力和企业竞争优势。

Page 3



第一图书网, tushu007.com
<<中国西部企业管理案例研究（第1>>

书籍目录

第一篇 企业家精神案例背景知识提示
蒋智广：由乡镇企业家向与世界500强合资企业企业家的转变
李登芳：西部女性企业家的典范
第二篇 企业战略管理案例背景知识提示
北元化工：民营能源化工企业借势发展模式研究
陕鼓集团“两个转变”的经营战略
德隆：一个金融神话的兴亡
第三篇 人力资源管理案例背景知识提示
北元化工集团：变革与转型中的人力资源配置问题
SG集团：战略转型中的人力资源TOP模型
第四篇 品牌营销案例背景知识提示
SG集团品牌建设
MT企业IPO媒体投放策略
宁夏红：西部民营企业战略营销模式探讨
第五篇 财务管理案例背景知识提示
西安GS有限责任公司报表解读与管理诊断
第六篇 谈判与沟通案例背景知识提示
ACME - BOLT合资企业谈判
第七篇 经营管理案例背景知识提示
领导力、执行力和精细化：华商传媒集团的竞争之道
南梁矿业有限公司精益化管理
西开有限：改制后的困境与突破
K公司王总的困惑

Page 4



第一图书网, tushu007.com
<<中国西部企业管理案例研究（第1>>

章节摘录

　　（二）“激励员工，家园文化”　　人是企业中最能动的因素，好的用人机制可以催人奋进、激
发潜能，为企业的持续发展不断注入活力。
李登芳深谙用人之道和激励之道，以男性企业家的魄力和女性企业家的细心独创了石嘴山银行博爱的
“家园文化”。
李登芳认为员工是企业发展最坚实的基础，强大的团队凝聚力是石嘴山银行企业精神的精髓。
　　一方面，李登芳大刀阔斧地改革企业人事制度。
自1998年起，李登芳从用人制度改革人手，不断创新，逐步建立了石嘴山城市信用社独特的激励约束
机制。
一是实行全员的双聘制和末位淘汰制，即部门领导聘员工，员工自由选择领导，打破原有的用人模式
，优化了人力资源的组合，未被聘任的员工进行待岗反思，认识不足、接受培训、通过考试后重新安
排上岗，这一制度的实施提高了员工的合作和学习意识。
二是实行绩效挂钩和责任追究制度，拉开收入差距，实行责任终身制，增强了员工的竞争意识、责任
意识和安全意识。
三是制定了职位序列制度，将岗位分为营销、科技、管理等序列，并划分不同层级，为员工的职业生
涯指明了方向。
四是将员工的学习成长和绩效挂钩，鼓励员工主动提升综合素质。
五是每年根据金融发展的最新特点和企业发展的需要安排定量的内训和外训时间，保证员工素质和企
业发展同步。
　　另一方面，李登芳以女人的敏感营造了“企业是员工之家”的家庭氛围。
经过多年的摸索，在员工激励方面形成了自己的特色。
第一，建立了短、中、长期的员工成长机制。
短期是绩效；中期是期权奖励，期奖兼顾，只要员工每年绩效评定合格，每三年可获得10万元奖金；
长期是分红。
以此方式将员工与企业的利益联系起来。
第二，针对员工的特点，建立员工职业生涯规划。
如营销方面的员工可提升为客户经理；研究业务型的员工可提升为柜台经理；会计可提升为会计主管
等。
第三，给每个年龄段的员工都安排合适的岗位。
年龄较大的员工由于办事方式比较老到，客户关系比较融洽，可以安排其做大客户经理。
第四，关心员工家人的成长。
让员工家属感受到企业对员工的关怀，让家属支持员工的工作。
　　⋯⋯
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