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推动新业务发展

2种激励模式
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数据来源：2017互联网创业群体调查报告

先来看一组数据

新项目创业新增数量下降
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家人朋友不支持

同类产品太多，竞争激励

技术上遇到瓶颈

人力房租等成本太高

管理跟不上产品和团队的发展…

缺乏合作伙伴

投融资市场不景气，资金匮乏

专业且给力的人才缺乏且难招

新项目创业遇到诸多困难



1

高风险

高收益

2

高度不确
定性

3

可能会有
快速增长

4

资源支持
不足

5

需要专业
人士运营

新项目及其特点
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投资方与融资方（公司
与团队）就未来不确定

的情况进行的一种约
定。实际上是期权的一

种形式。

合伙人享有企业经营所
得，对经营盈亏承担责

任，并可参与企业经
营。



一、应用场景：

1. 需要在较短时间内有所突破的新业务；

2. 非公司的主营业务；

3. 有合适的团队和专业人员。

二、使用原则：

1. 公司和团队双方自愿；

2. 一般以销售额（或销售收入）为目标进行设置。

模式一：对赌制



三、具体应用：

公司 团队
达成目标高收益

未达目标高损失

对赌

模式一：对赌制



四、优劣势：

1. 调动团队积极性：将把个人利益与集体利益紧密结合，推动员工与团队为了共同利益而努力工
作。

2. 保护投资方利益：一般会设置最低保底收益，可以有效保护投资人利益。

3. 迅速推进业务开展：能在较短的时间内，迅速推进新业务的开展，达到一定的规模和收益。

优势：

劣势：

1. 不切实际的业绩目标可能起反作用：对赌协议中的业绩指标通常会远高于目前情况，容易不切实际。

模式一：对赌制



五、案例：

受国家政策的影响，某产业近几年发展迅猛。公司根据业务发展趋势，2017年新上马该业务，

并在山东某市成立合资公司（注册资本为2000万），招募一批专业团队（共5人）进行运作（股

权占比10%)。

为了激励团队，公司与团队达成对赌协议：1年内实现销售额1亿元人民币。

1. 如完成该目标，公司同意追加5%的股权进行激励（即团队股权由10%增加至15%），同时团

队的年终奖金翻3倍；

2. 如达不成该目标，团队须退出公司并允许公司按照原出资50%的价格将其股份进行回购。

模式一：对赌制



五、案例：

额外收益 = 股权收益100万 + 年终奖金30万 = 130万
（追加5%股权） （6万/人，共5人）

如果合资公司初创时按照每股1元（假设股价保持），年终奖按照3万/人/年进行核算，达成目标后
的额外收益：

模式一：对赌制

2017年，合资公司团队达成挑战目标，并额外获得总计140.3万元的收益。



一、应用场景：

1. 公司的核心业务，需要保证长期稳定发展；

2. 已有核心业务团队，需保持团队稳定；

3. 业务已经实现盈利。

二、使用原则：

1. 使命驱动、共创事业，风险共担、利益共享；

2. 鼓励业务单元自我发展，寻求新的增长动力；

3. 作为中长期激励，与原有短期激励方案保持一致并相互补充、相互兼容。

模式二：合伙人制



三、具体应用：

公司 团队合资公司

新项目

（大股东） （经营团队）

出资 出资

运 营

分红分红

模式二：合伙人制



四、优劣势：

1. 确保团队利益，提高团队积极性：所有者和经营者的物质利益得到了合理配置，有了制度保
障。
2. 发掘经营人才：出色的业务骨干可以在经营过程中被发掘出来，吸收为新合伙人。

3. 吸引优秀人才并长期稳定。由于合伙人年薪较高且有较高的经营自主权，有利于吸纳优秀人才
并保持长期稳定。

优势：

劣势：

1. 公司短期利益可能会产生损失：合伙人机制需要公司能拿出一定的利益给经营团队，短期利益
会有所损失。

模式二：合伙人制



五、案例：

公司某业务处于发展的稳定期，为进一步推动业务的持续发展并保证业务团队骨干

人员的收入，公司对该业务及团队实行合伙人机制。

公司和经营团队共同出资成立合资公司（注册资本为1000万），公司持股70%，团

队持股30%，同时为鼓励团队持股，公司同意团队享受持股30%但可享受40%的分

红权。

限定第一个执行周期为3年，公司给经营团队设置每年的业绩目标（含销售收入和利

润指标）；当年达成业绩目标，可享受当年度的分红。

模式二：合伙人制



五、案例：

时间

业绩目标
当年可分配净利润 团队股权占比 团队分红比例 团队分红金额

销售收入 净利润

2018年 3000 100 90万
（100*90%=90） 30% 40% 36万

2019年 4000 180 162万
（180*90%=162） 30% 40% 64.8万

2020年 5000 250 225万
（250*90%=225） 30% 40% 90万

合计 12000 530 477 - - 190.8万

模式二：合伙人制

实施合伙人机制3个月后，该业务公司销售收入达成率为115.32%。
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1. 任何一种激励机制都不是万能的，需要多方面配合（特别是企业文化）；

2. 激励需要长中短期相结合，不能顾此失彼；

3. 激励机制应因人因时因地而异，不能“一刀切”；

4. 激励要注重虚实结合，注重效果。

注意事项


