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ABSTRACT 

Affected by the macro environment factors, such as economic growth rate of 

decline, China's real estate market net profit growth rate decline gradually. With the 

central limit of limited loans and a series of sound policy introduced, the real estate 

market is gradually showing signs of stabilizing, the industry overall revenue increase, 

but the profit rate began to decline, how to improve the performance of enterprises to 

profit growth, has become a practical problem enterprises must face. 

Through theoretical research and case analysis, research management innovation 

impact on business performance. Effect of Zhong’an real estate marketing partner and 

business partner system on corporate performance, in order to validate the research 

theme. The main conclusions are as follows: 

(1) Management innovation has significantly enhance enterprise performance. The 

effectiveness of the marketing partner and business partner has significantly enhance 

enterprise performance. Business partner has a great role in promoting the operation of 

the project management, is the overall level of a project management; marketing 

partners, is mainly in terms of sales and cost impact on enterprise performance. 

(2) Partner institution granting autonomous decision-making team, reduced 

decision-making mistakes to achieve an efficient management; at the same time 

encourage and cultivate internal talent, improve the staff's initiative and enthusiasm. 

 
Key words: Management Innovation ; Firm Performance; Partner System. 
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摘要 

受宏观环境、经济增速下滑等因素影响，中国房地产行业净利润增速逐步下滑。随着

中央限购限贷等一系列稳健政策出台，房地产市场走势渐趋平稳，虽行业整体营收规模不

断增加，但利润率却逐步下滑，如何提升管理方式，提高企业绩效促使企业利润率增长，

已成为房企必须面对的现实课题。 

本文通过理论研究和案例分析相结合，研究管理方式创新对企业绩效的影响。探讨众

安房产营销合伙人和事业合伙人制度的实施对企业绩效的影响，以验证本文的研究主题。

通过研究得出如下结论： 

（1）管理方式创新对企业绩效有显著的提升作用。合伙人体系显著地提升企业绩

效：事业合伙人在项目整体层面带动项目各关键节点指标的提升，营销合伙人是在营销管

控方面对事业合伙人的强化/补充，共同促进企业绩效的提高。 

（2）合伙人体系以风险共担为原则，改变了传统职业经理人为达目的不择手段，将

风险推向投资者的陋习，使员工和企业成为利益共同体，利于创造企业价值平台。 

（3）合伙人制度通过适当授权，给予团队自主经营决策权，实现高效管理，利于激

励员工和培养内部人才，对房地产企业激励制度的设置提供借鉴。 

 关键词：管理方式创新；企业绩效；合伙人体系 
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一、绪论 

本部分主要介绍本文的研究背景、选题意义、研究方法、研究内容及本文的初步研究方

案。对全文的基本情况加以介绍，对本研究起统领作用。 

1.1 研究背景与意义 

1.1.1 研究背景 

2000 年以来，受经济发展、人口结构及城镇化进程等因素影响，中国房地产行业经历

了一个飞速发展时期，于 2010 年前后达到房地产开发“黄金时代”，开发热情空前高涨，土

地和商品房交易量等均呈现高速增长趋势。然而，受宏观环境、经济增速下滑、非外力和政

策等因素影响，2014 年中国房地产市场首次出现下行，投资增速持续回落，房屋销售面积、

新开工面积及土地购置面积等指标出现负增长。房地产市场持续低迷，全国各大限购城市

逐步部分或完全放开限购政策。随着松绑限购、放松信贷等政策出台，市场逐步出现企稳

迹象，2016 年房地产市场迎来本轮周期的高点，全年成交居历史高位，国庆节前后，各地

政府密集出台调控政策，四季度成交有所回落，市场走势渐趋平稳。 

虽然房地产行业平均整体营收规模不断增加，但利润率逐步下滑，利润率不断遭到侵

蚀。房地产开发由“黄金时代”步入“白银时代”，先产品后市场、先投入后产出、员工对过程

负责不对结果负责的传统开发管理模式已不再适应行业发展，同时行业整合加速，规模效

应加速发酵，强者恒强态势凸显，残酷的战略转型、资源整合、人才架构调整以及企业重组

与并购等“谋变”大潮正在袭来。房地产高速发展期结束之际，通过“谋变”如何较好的“活在”

场内继续“踢球”是房地产开发企业面临的最大问题。在“谋变”大势下，企业需对组织的管控 
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方式、激励机制、商业模式等进行大胆创新，适应快速变化的市场，以确保企业在复杂多变

的市场环境下不被并购甚至淘汰。 

市场环境变化及商业模式创新不断推动管理模式的变革。曾备受房企推崇的职业经理

人制度正走向十字路口，以“利益共享、风险共担”为核心的合伙人制度在国内逐步获得房地

产行业内大中型企业的青睐。自 2014 年万科开启房地产行业合伙人制度先河之后，合伙人

风暴席卷房地产行业，碧桂园、龙湖等大型龙头房地产企业纷纷提出自己的合伙人计划。

而后越来越多的房地产企业加入这项制度变革中，甚至国资背景房企绿地集团、首创置业

和越秀地产亦不例外。合伙人制度将员工形成“利益共同体”，共担风险、共享成果，进而激

发员工的积极性和创造性。它从根本上改变了企业的激励机制，激活了企业的创造力。房

地产行业步入深度调整期，以“事业合伙人”为代表的管理变革将成为保持公司规模持续扩

张和利润最大化的关键举措。 

众安房产因势利导大刀阔斧地进行了管控方式的创新，积极、果断地采用合伙人体系

（业务线实施营销合伙人制度、项目开发管控实施事业合伙人制度），实施以来阶段性成果

较为显著。实施后各项目计划执行率、成本控制、去化速度等方面均大幅提升，众安管理方

式的创新对企业绩效的提升起到了极大的促进作用，是一次成功的“谋变”。因此，本文将详

细分析管理方法创新对企业绩效的影响，并结合众安房产合伙人体系的案例进行分析，以

期为其它房产企业绩效的提升提供借鉴。 

1.1.2 研究意义 

当前，国内经济运行将面临着巨大的困难和挑战，经济下行压力较大，结构调整阵痛显

现。企业生产经营困难增多，部分经济风险显现，新常态、新挑战、新机遇、新发展成为经
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济发展的关键词。房地产行业进入“白银时代”，房地产企业需要更多地依靠自身经营实力、

管理及运营模式的创新立足于市场。 

首先，本文对探索房地产开发企业的管理制度创新有一定的促进作用。引导房地产开

发企业在管理制度方面进行不断创新，并发现适合企业自身及外部环境的制度，从而实现

对本企业经营成果和绩效方面的改进，使企业经营活动高效、有序地进行。 

其次，通过对不同房地产开发项目的案例分析，探讨在当前经济下行的宏观环境下利

于房地产开发企业发展的管理方式。突破传统管理方式有效改善房地产开发企业的绩效，

通过对现有新管理方式或运营方式的分析，发现利于房地产开发企业发展的管理方式，进

而将其应用到后续开发项目。 

最后，本文有助于企业高层更好的对组织架构进行设置及调动人员的积极性，从而有

利于企业自身目标的达成及战略的贯彻，进而提高企业核心竞争力、企业绩效。 

1.2 研究目的与内容 

1.2.1 研究目的 

本文探索在房地产经济形势下滑的背景下，对于企业来说哪种管理方式可以产生更好

的企业绩效及其影响机理，为企业的管理实践提供指导依据，具体目的如下： 

   （1）从管理方式出发，结合相关理论和实证研究成果，运用案例研究法探讨其对企业绩

效的影响，探索管理方式通过何种机制对企业绩效产生影响，为相关研究提供理论参考。 

   （2）结合相关案例分析管理方式对企业绩效的影响，即对众安房产合伙人体系实施后

企业绩效进行分析，使企业有计划、有针对性地改善企业的管控方式，为企业的日常运作

管理提供合理的政策性建议。 
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（3）运用企业内部资料及相关一手数据评估企业绩效，找出企业效率低下的根源。为

低效率企业的管理者改善企业运作方式、提高企业绩效提供一定参考。 

1.2.2 研究内容 

本文以理论研究和案例研究相结合，分析众安房产合伙人体系对企业绩效的影响，运

用多项指标数据测量实施前后企业绩效的变化程度。同时结合以往管理方式对企业绩效影

响研究的特点与局限，本文主要解决以下几个问题： 

（1）管理方式创新对企业绩效的影响机制。管理方式对企业绩效影响的内在机理与作

用路径如何？ 

（2）结合众安房产合伙人体系案例，研究营销合伙人和事业合伙人是否对企业绩效有

显著的提升作用？ 

1.3 研究框架 

本文主要从企业绩效的角度，将相关理论与实际案例分析相结合，研究众安房产实施

合伙人制度后对企业绩效的影响。内容分为以下几个方面： 

第一部分：绪论。主要介绍本文的研究背景、选题意义、研究方法、研究内容及本文的

初步研究方案。对全文的基本情况加以介绍，对本研究起统领作用。 

第二部分：理论基础。主要是在相关研究成果梳理的基础上，对本文的理论基础进行阐

述，为后续案例研究奠定理论基础。 

第三部分：研究设计与案例介绍。本章在理论研究基础上提出研究问题，针对实际案例

深入分析数据资料确定合理研究方案。 
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第四部分：案例分析与讨论。根据前文提出的研究问题和案例，运用众安房产日常运营

中的相关数据对合伙人体系实施前后相关指标对比研究，得出企业层面初步研究结论。 

第五部分：进一步的讨论与分析。在前述研究基础上，在房地产行业大背景下，与房地

产行业同期相关数据进行对比分析，进一步深化研究结论。 

第六部分：研究结论与讨论。本章对研究的主要结论进行论述，在此基础上提出方案和

建设性的意见，并阐述本文的研究局限及未来研究展望。 

本文研究框架见图 1。 

 
图 1  本文研究框架 

一 绪论 

指出研究背景与研究意义。明确研究内容、研

究方法及研究框架。 

二 理论基础 

从经济学领域对企业绩效相关的理论和实证

研究成果等进行梳理及相关概念进行界定。 

三 研究设计与案例介绍 

案例选取及对案例进行相关数据收集，同时对

选取的案例进行阐述。 

四 案例分析与讨论 

对所选取的案例企业众安房产进行相关指标

数据分析，得出企业层级的初步研究结论。 

提出 

问题 

分析 

问题 

解决

问题 

五 进一步的讨论与分析 

在房地产行业的大背景下，对研究主题进行纵

深研究，得出相关研究拓展结论。 

六 研究结论与讨论 

对研究结论进行总结，在此基础上提出意见与

建议，并指出本文的不足和未来展望。 
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1.4 研究方法 

根据研究内容与框架，本文综合运用文献研究法、案例研究法及数据统计分析法对研

究主题进行分析。 

1.4.1 文献研究法 

通过电子数据库查阅国内外相关研究的大量文献资料，对文献资料进行筛选，提炼整

理出与本研究内容相关的研究成果，并结合研究实际，进一步界定研究对象和研究问题，

形成具体的研究思路，构建研究的分析框架，为后续案例研究提供理论及文献基础。 

1.4.2 案例研究法 

本文在文献研究的基础上运用单案例研究方法进行深入的案例研究，收集案例研究对

象的相关数据，建立案例研究数据库。案例研究能以更开阔的视角看待研究中所获得的大

量非结构化的材料和数据。且案例研究直接来自实践证据，因此更具有现实有效性。结合

研究主题采取单案例研究方式进行研究，单案例研究能保证案例研究的深度，更好地了解

案例背景，更清晰地解释并验证所研究的主题。 

1.4.3 统计分析法 

针对研究主题，对从企业取得的内部数据及相关调研网站取得的行业数据进行统计分

析、对比研究。着重研究数据的变化率和对比关系等，以从微观和宏观两方面了解合伙人

体系实施后各项目和集团整体的绩效表现，更全面地验证本文的研究主题，达到研究目的。 
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二、理论基础 

2.1 经济学理论基础 

经济学领域委托—代理理论是最具代表性的激励机制设计理论，主要研究在信息不对

称的不确定性环境下，委托人应如何设计最优契约挑选和激励代理人。生产力发展使得分

工进一步细化，权利的所有者由于知识、能力和精力等原因不能行使所有权利；另一方面

专业化分工产生了一大批具有专业知识的代理人，他们有能力和精力代理行使好被委托的

权利，所有权与控制权相分离产生了委托代理问题。 

在实施过程中由于双方信息不对称和效用函数的差异问题导致两者利益冲突和企业绩

效下降，因此如何挑选和激励代理人是问题的关键所在。学者研究发现可通过两种方式解

决：一是建立遴选机制在代理人间形成竞争，选出合适的代理人；二是将参与约束原则和

激励相容约束原则相结合建立激励机制，使代理人以委托人最满意的努力程度也是给自己

带来最大收益的努力程度来达成委托人的预定目标。其中，参与约束指代理人执行此契约

的效用大于不执行的效用，激励相容约束指代理人执行此契约的收益不但大于其采取其他

行动的收益，同时委托人的收益也可得到有效保证，达到双方收益最大化的预期目标，且

该原则表明如果委托人想代理人以其最满意的努力程度工作，需将自身获得的收益和承担

的风险分解，与代理人利润共享、风险共担。通过这两种方式可有效缓解逆向选择和道德

风险等委托代理问题。放大激励的同时由对赌机制约束道德风险。 

企业是一系列委托代理关系的总和，该理论对现代企业授权型激励机制问题的解决提

供了一定思路。激励机制具体设计上，委托人事先制定一个限制代理人的契约，将代理人

的利益尽可能地整合到委托人利益中，在两者之间建立正相关关系。以合作和分担风险为
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中心设计最优激励方案，在委托人和代理人之间按一定的契约比例进行剩余索取权的分配，

同时将剩余分配与经营绩效挂钩，充分利用市场竞争机制对其进行管控。且以往理论研究

及国外成熟市场的实证研究发现，股权激励在众多激励方式中，对建立员工收益和企业绩

效的联动关系起着至关重要的作用，是较为有效的和较突出的解决方案。 

研究发现上市公司多以激励对象阶段性的工作绩效为考核标准，采取发放业绩股票或

利润分配的激励模式。在既定的年度业绩目标下，经过卓有成效的努力，如果激励对象在

年末达到或超过预期目标，根据被激励者的绩效水平，公司授予其一定数量的股票或提取

一定的奖励基金购买公司股票或分配一定比例的利润。以净资产收益率（ROE）或目标利

润作为考核标准，ROE 或目标利润达到某一标准，公司即按约定实施激励，ROE 或目标利

润每增加一定比例，公司采用相应比例或累进形式增加奖励股票数量、分配利润。业绩股

票的流通变现通常有时间和数量限制，激励对象在以后的若干年内经业绩考核通过后可获

准兑现规定比例的业绩股票，如果未能通过业绩考核或出现有损公司的行为、非正常离任

等情况，则其未兑现部分的业绩股票将被取消。 

2.2 众安房产合伙人体系 

自 2007 年上市以来，根据市场和公司发展不断优化管控模式，采取矩阵式管理架构和

经理人模式进行管理取得一定成效，随着市场发展和公司规模扩大传统管理模式决策权限

大多集中于总部，运营速度慢，管控成本较高；实施计划管理、绩效考核，员工被动接受，

所有员工面向上级，而非面向市场，管理团队仅对过程负责，不对结果负责；重管理轻投

资，逐步出现发展瓶颈。为突破管理困境，解决传统经理人利益共享、风险不共担、不注重

经济效益等问题，参照标杆房企激励机制，结合企业实际设立众安房产合伙人体系，将企
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业作为价值创造平台，强化执行团队利益共享、风险共担意识，给其更大的自主决策权，激

发其内部创新意识，引导其实现投资收益最大化。 

众安房产合伙人严格按照合伙人任职资格对候选人进行甄选，让那些有能力、愿意承

担责任和风险的员工出台，在信息不对称的不确定环境下，综合运用委托代理理论的参与

约束原则和激励相容约束原则对合伙人团队设计激励机制，在放大激励的同时由对赌机制

来约束“道德风险”。同时加强经营管理团队培训学习，强化其管理能力和专业素质，建立标

准化、规范化的流程管理，强化协同效益，授予经营管理团队自主经营决策权，使经营管理

团队与股东形成利益共同体，共担风险、共享成果，从而激发经营管理团队的主人翁意识、

工作热情和创造力，在实现自我价值的同时提高企业绩效，为股东和集团创造更大的价值，

建立以股东利益实现和管理执政团队理想实现为自身价值彰显的价值创造平台。 

众安房产合伙人体系由事业合伙人和营销合伙人组成。营销合伙人是根据公司发展战

略，以加快产品销售和资金回笼为目的，在自愿、平等、信任基础上，以营销推广、费用控

制、房屋销售相关的营销执行工作为己任的营销运作团队。其中营销总监为项目营销负责

人，负责对项目销售、推广、费用和执行等方面进行全面管控，团队其他成员分工合作共同

完成项目营销目标。事业合伙人是以利益共享、风险共担为原则，以执行具体投资项目、实

现经营目标为己任，按互联网思维和金融运作模式打造的精诚合作、利润共享、责任和风

险共担且具有匪气和狼性的事业财富团队。 

事业合伙人团队由首席执行官 CEO（鹰）、首席思想官 CHO（狗）、首席财务官 CFO

（虎）、首席营运官 CTO（豹）、首席营销官 CMO（狼）等成员构成：CEO 负责项目运营

及开发全局，具有一般性经营活动决策权；CHO 负责所在公司人资、行政机要事务等管理；
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CFO 负责资金筹措、会计核算、资金付款等业务；CTO 负责投资项目的技术方案、成本管

理及产品营造过程管理；CMO 负责产品策划、宣传、销售、回款等相关业务。形成以 CEO

为核心，以 CFO、CHO、CTO 和 CMO 为骨干的事业财富团队，以利益共享、轨道运营、

实时监控、有效制约为原则，共同完成既定目标，实现公司快速发展（见图 2）。 

  

图 2  事业合伙人团队构架及运作图 

事业合伙人主要负责投资项目整体运营和经营目标的实现，营销合伙人主要负责项目

营销业务的整体管控，是事业合伙人的下线组织，是对事业合伙人营销专业的补充和强化，

两者相辅相成，相互促进，共同带动企业绩效的提升，促进企业健康有序地发展。 

  

CTO  

CH0
  

CM0
  

CFO CE0
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三、研究设计与案例介绍 

3.1 研究设计 

3.1.1 案例选取 

为确保案例研究数据的充足性和可得性，本文确定以下标准：第一，房地产企业实施合

伙人制度已有一年多的时间，且实施以来企业的销售情况、回款、收入等有显著提升，合伙

人制度的企业绩效已得到充分的体现；第二，合伙人制度相对于传统职业经理人制度是一

种更合理、更有效的激励机制和管理方式，能够较全面地反映房地产企业的激励方式和管

控模式；第三，企业管理层稳定，管理层直接参与了合伙人制度的战略制定和整个发展过

程的监督管理，对合伙人制度有充分的认识和深刻的理解；第四，上市企业组织治理结构

完善，透明度较高，便于获取研究数据。 

众安房产合伙人体系实施以来取得不少积极成果，目前已形成稳定的管理方式。由高

层管理者根据市场经济环境和企业实际情况协商讨论建立，对合伙人体系的发展过程和实

施过程非常清晰；作为浙江省第二家香港上市房企，众安房产在信息披露方面具有相当高

的透明度，能够提供丰富的数据来源。因此，本文选取众安房产作为案例研究对象。 

3.1.2 数据收集与分析 

（1）数据收集 

为了提高案例研究结论的效度，本文使用三角测量方法，从多个数据来源分析案例。数

据来源主要包括：对众安运营高管的深度访谈、新闻媒体报道、行业研究数据、上市公司正

式披露的信息、公司内部数据资料等。主要是结合企业相关项目数据和行业数据对研究主 
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题进行对比分析，一是通过访谈详细地了解众安房产合伙人体系实施的相关情况，同时运

营部高管提供项目相关指标数据；二是通过专业的调研网站获取相关行业数据。 

1）通过公开出版物、网络等渠道客观、全面地了解众安房产的基本情况，包括公司网

站、年度报告、网络及公开出版物上关于众安房产的相关报道等，收集了众安房产及合伙

人制度的相关信息。 

2）现场访谈。与企业管理层、财务人员、营销人员进行访谈，了解合伙人体系实施具

体情况及相关信息。并在访谈过程中收集企业相关资料数据，保证资料的完整性和准确性。 

3）通过专业行业调研网站，收集房地产行业相关数据。国家统计局、中国房地产信息

网、中国行业研究网、中国房地产研究会、锐理地产网等相关权威网站获得行业相关数据。 

（2）数据分析 

本文从企业微观层面和行业宏观层面，对来自众安和行业的双边数据进行分析，力图

客观分析众安房产合伙人体系及其对企业绩效的影响效果，以在此基础上发展理论。具体

来说，企业层面是将众安合伙人体系实施前后的相关指标进行比较分析；行业层面是将

2016 年房产行业总体情况与众安 2016 年合伙人体系实施前后的相关数据比较研究。 

3.2 案例介绍 

3.2.1 公司概况 

众安集团有限公司成立于 1997 年，于 2007 年 11 月 13 日在香港成功上市，成为浙江

省第二家在香港主板上市的房产企业，并创下当时浙江房企在港上市融资之最。自成立以

来以“两平两快”开发战略指导，致力于为城市创造价值，从地域性房产公司成长为开发印记

遍布泛长三角地区的国内房产界知名企业。公司下辖 16 个子公司，业务以房地产住宅开发
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为主，兼营商业地产、酒店业开发，现如今已成为多元化发展、专业化管理的大型房产企业

集团。众安房产以其优异的业绩入选 2015 年中国房地产企业 500 强第 92 位，荣获 2016

中国房地产住宅开发专业领先品牌价值 TOP10，在浙江省房企中名列前茅，被公认为多元

化发展和管理方式创新的成功典范。 

在复杂多变、行业毛利率不断下滑的市场情况下，为了鼓舞士气、加快产品销售和资

金回笼、提升企业绩效推出合伙人体系，对营销线实施营销合伙人机制，对项目管控实施

事业合伙人机制，2016 年集团整体费销比 3.35%，真正做到了低成本、高产出（见图

3）。 

 

图 3  2016 年度众安集团整体营销、费用情况统计 

3.2.2 众安房产合伙人体系的实施 
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为适应市场变化，提升销售业绩和加快回款速度，众安房产于 2016 年 8 月 1 日起对

公司 5 大在建项目实施营销合伙人制度，具体项目包括：理想湾、悦龙湾、翡翠珑湾、学

君里和温哥华城。营销合伙人团队对各自项目的销售、回款及交付等相关营销执行工作负

责，集团对团队所负责的项目实施每两个月为一周期的分期考核。 

在充分授予城市公司营销自主权的基础上，集团相关职能部门对营销合伙人团队进行

监督管理：营销中心每周对营销团队进行考核，对其指标完成情况、营销团队的日常行为

规范、营销策略执行进行过程监管；同时集团财务中心、审计中心加强相关专业内容的监

管力度，以保障营销合伙人制度的顺利执行。 

各营销合伙人团队据下发月度考核指标进行工作安排，由营销总监和副总监带领销售

经理、策划组、渠道组和销售员团队，根据各自团队情况将月度指标进行分解，落实到每

个部门，各个部门相互合作共同完成营销目标，实现项目业绩增长。 

（2）事业合伙人 

1）事业合伙人经营管理模式 

对于实施事业合伙人制度的项目，CEO、CHO、CMO、CTO、CFO 5 人合伙进行效益

共享（共 7 股，其中 CEO 为 3 股、其余各占 1 股），分配基数最高可达 25%。当项目利润

高于预期利润的 80%时按比例进行分享，当利润低于预期利润的 80%时按下降比例同比下

降分配基数，利润按实分享按年结算。实行风险无限承担、有形和无形资产抵押，同时依据

签署协议对项目管理、组织建设、经营决策、风险管控机制等进行管控，以达到精诚合作、

收益共享、风险共担的目的。 
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事业合伙人项目总建面积 15 万 m2 左右，以住宅为主，拿地到交付总周期控制在 3 年

以内，土地价款不高于 5 亿，毛利不低于 30%，项目净利不低于 15%（据项目特性做适当

调整）。 

合伙项目开发以市场为主、速度为本、效益为先、结果为盈的战略方式进行，按集团

“3、6、8、12”两平两快开发策略，相关工作前置，实现拿地后 3 个月开工，6-8 个月内开

盘，12 个月实现集团投入自有资金回笼，24 个月内实现项目总投资回笼，从拿地到交付总

周期控制在 3 年以内。同时实施多项目联动开发，以第 1 个新项目为基础项目，要求同一

事业合伙人团队在同一城市或区域在基础项目开发后 8 个月内开发第 2 个新项目，第 14 个

月内开发第 3 个新项目，24 个月内开发第 4 个新项目，事业合伙人团队同时管理项目数量

不超过 4 个。在利益共享、轨道运营、实时监控、有效制约的基本原则下，自主经营决策、

自我管理，实现经营团队和企业的共同发展、互利共赢。 

集团以自有资金形式投入基础项目开发资金（按 10%-15%收取资金收益），同一团队新

发展的后续项目开发资金由基础项目输出。基础项目在融资到位后，集团可收回该项目投

入自有资金到该时点为止的资金收益（最迟在基础项目土地取得后 12 个月内收回该项目投

入自有资金本金及收益）。在集团收回自有资金及收益后，基础项目现金流有盈余的，团队

可利用其开展后续新项目投资，利用基础项目现金流盈余再投资发展的项目不记取该部分

资金收益。 

2）事业合伙人的实施 

在对集团目前所有在建项目进行评估后，众安房产决定将朝阳 8 号、众安山水苑二期

和白马御府三个项目定为事业合伙人的试点项目，由事业合伙人团队管理。经过事业合伙
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人团队共同努力，山水苑二期于 2016 年 12 月 7 日晚启动线下认筹，当晚成功认筹 92 套

（认筹率 40%），总销售额 5490 万元，均价较测算值高 400 元/m2，截止年底销售额累计

达到 14000 万元，销售额完成率为 103.6%，回款金额 10384 万元，指标完成率为 92%；

朝阳 8 号 2016 年 11 月 7 日首次开盘，一栋楼一小时内售罄，当天去化，月销售额达到 4.6

亿，销售指标完成率为 109.1%，成为杭州萧山最火楼盘；白马御府于 2016 年 9 月 29 日开

盘，截止年底销售额达到 35233 万元，销售计划完成率为 140.9%。三个实施项目费效比较

其他项目显著下降，团队成员责任意识和主观能动性不断增强，销售计划完成率显著提升。 
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四、案例分析与讨论 

本章主要从企业微观层面对合伙人体系实施前后项目相关指标数据进行对比分析，以

便研究合伙人体系实施后的效果如何，是否在影响企业绩效的多个因素方面都有显著提升。 

4.1 营销合伙人 

通过分析各城市公司季度、年度计划执行相关情况报表及网络披露的相关数据资料，

对营销合伙人制度实施前后项目销售情况、营销费用成本控制等数据进行对比研究。 

 4.1.1 各项目销售情况 

通过整理集团各项目销售情况相关的数据资料，对营销合伙人制度实施前后相关指标

进行对比分析，以研究营销合伙人制度对项目销售情况的影响作用（具体见表 1）。 

表 1  众安集团各项目销售情况分析（单位：万元） 

类别 项目名称 
实施前（1 月—7 月） 实施后（8 月—12 月） 

总销售 完成率 月均销售 总销售 完成率 月均销售 

营销

合伙

人项

目 

温哥华城 16856 77.15% 2408  27675 105.23% 5535  

悦龙湾 11877 53.99% 1697  21567 85.69% 4313  

翡翠珑湾 20418 60.68% 2917  30300 97.48% 6060  

理想湾 13356 43.65% 1908  51267 89.65% 10253  

学君里 7380 60.30% 1054  34914 127.45% 6983  

小计 69887 58.08% 9984  165723  99.16% 33145  

非营

销合

伙人

项目 

项目名称 
1 月—7 月 8 月—12 月 

总销售 完成率 月均销售 总销售 完成率 月均销售 

景海湾 19833 64.50% 2833  10306 43.67% 2061  

白马山庄 5195 35.78% 742  21224 80.70% 4245  

时代广场 14946 53.96% 2135  9155 42.58% 1831  

绿色港湾 4342 101.27% 620  2217 35.65% 443  

小计 44316 57.36% 6331  42902 55.27% 8580  

合计 114203 57.80% 16315  208625  85.24% 41725 
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1-7 月市场整体高位运行，月度成交数据创历史新高，从表 1 数据统计情况来看，集团

下属其中的 10 个在售项目除尾盘绿色港湾完成阶段销售指标外，其他项目与预定目标相差

甚远，整体销售目标达成率仅为 57.80%。至 8 月 1 日营销体制改革后，各大实施项目的月

均销售额和销售指标完成率均大幅增长，且实施后 5 个月的总销售额是实施前 7 个月总销

售额的 2.37 倍，月均销售额是实施前的 3.32 倍。其中 8、9 月份理想湾、翡翠珑湾、学君

里和温哥华城 4 个项目超额完成指标，10 月温哥华城项目完成指标，12 月同时进入冲刺阶

段销售额达到全年最高值，理想湾、温哥华城、悦龙湾、学君里均超额完成月度指标。虽国

庆前后调控政策密集出台，4 季度房地产市场成交有所回落，但营销合伙人制度的实施激发

项目团队的积极性和主动性，未受到市场政策因素影响，销售额不降反升，营销合伙人项

目销售完成率提升至 99.16%，提高了 41.08 个百分点。9 个项目整体销售指标完成率从当

初的 57.80%迅速提升到 85.24%，业绩提升效果十分明显。 

学君里、温哥华城、悦龙湾、翡翠珑湾、理想湾实施营销合伙人制度后销售情况较实施

前显著提升，由于各项目团队成员、区域市场情况和产品定位有所差异，因此各项目销售

完成情况均有一定差异。学君里实施营销合伙人制度后销售完成率 127.45%（排名第一），

该项目属经济型刚需产品，市场受众面广，周边规划较为齐全，项目团队经验丰富综合实

力较强，相对于其他项目有一定人员优势。温哥华城超额完成指标，该项目位于淮北，因煤

而兴，近年资源枯竭经济发展较为缓慢，消费者购买力有所下降，项目团队积极性空前高

涨，未受到市场形势影响。翡翠珑湾项目销售完成率为 97.48%，未完成营销合伙人制定的

计划指标，该制度的高激励高标准在销售计划指标制定时具有一定的挑战性，加之余姚区

域市场购买能力有限。悦龙湾属别墅项目，整体定位较高，消费者购买高端住房较为谨慎，
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对售价的波动情况持观望态度，因此销售完成率较其他项目有很大差距，尽管悦龙湾项目

未完成指标，但 8-12 月的月均销售额已是前 1-7 月份月均销售额的 2.54 倍，且每月销售额

均有所增长。理想湾实施营销合伙人体系后计划完成率 89.65%，10 月、11 月由于地方政

府相关网签政策影响两月销售未有较大突破，一定程度上影响项目销售业绩，体系的实施

对销售业绩提升仍较为明显，实施后销售额是实施前 3.84 倍。  

从宏观方面来看，虽然 8-10 月整体市场形势良好，对各项目销售有一定促进作用，但

通过横向数据的比较，学君里、温哥华城、翡翠珑湾、理想湾项目，均在各自区域、板块内

的同类产品中处于领先地位，获得销售业绩和品牌效应的双丰收。同时，这 4 个项目执行

合伙制后，每月销售额呈梯度增长，证明营销合伙人制度对企业绩效中销售情况的提升具

有显著效果。 

4.1.2 各项目费销比 

营销合伙人团队对各实施项目有针对性地进行营销推广，将营销费用控制在合理范围

的同时，各实施项目销售额也有显著提升，因此营销合伙人制度对营销费用的控制和销售

情况的提升均有显著效果，具体情况见表 2。 
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表 2  众安集团各项目销售费用情况分析（单位：万元） 

类别 项目名称 
实施前（1 月-7 月） 实施后（8 月-12 月） 

营销费用 销售额 费销比 营销费用 销售额 费销比 

营销

合伙

人项

目 

温哥华城 565 16856 3.35% 586 27675 2.12% 

悦龙湾 419 11877 3.53% 529 21567 2.45% 

翡翠珑湾 597 20418 2.92% 601 30300 1.98% 

理想湾 489 13356 3.66% 875 51267 1.71% 

学君里 343 7380 4.65% 699 34914 2.00% 

小计 2413 69887 3.45% 3290 165723  1.99% 

非营

销合

伙人

项目 

项目名称 
1 月-7 月 8 月-12 月 

营销费用 销售额 费销比 营销费用 销售额 费销比 

景海湾 456 19833 2.30% 386 10306 3.75% 

白马山庄 301 5195 5.79% 474 21224 2.23% 

时代广场 501 14946 3.35% 297 9155 3.24% 

绿色港湾 128 4342 2.95% 96 2217 4.33% 

小计 1386 44316 3.13% 1253 42902 2.92% 

合计 3799 114203 3.33% 4543 208625  2.18% 

从表 2 可以看出营销人合伙制改革后，费销比显著下降：1-7 月 9 个项目整体费效比为

3.33%，实施营销合伙人制度后 8-12 月 9 个项目整体费销比下降至 2.18%；因业绩上升原

因，营销合伙人项目 8-12 月整体费销比为 1.99%，低于非营销合伙人项目的 3.45%，费销

比控制在 2.50%以内，且合伙人制度实施后实施项目的费效比相对于实施前的费效比降低

了 1.46 个百分点，同时销售额相较于实施前增加了 95836 万元，销售额增长率为 137.13%。

在销售业绩大幅提升的情况下，营销费用无明显增加，项目费用控制良好；个别项目费效

比较高，在业绩无明显增长的情况下，还需进一步加强管控。 
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各营销合伙人项目费销比存在较大差异，悦龙湾属于高端别墅项目营销推广费用、销

售人员提成等费用高于其他项目，因此费效比较其他项目高。学君里因前期和工程节点问

题推迟开盘，后期加大推广，因此该项目营销费用支出较大。温哥华城项目位于淮北，经济

发展缓慢，顾客购买能力有限，该项目体量较大，含大量别墅，区域房地产市场下降明显。 

营销合伙人制度的实施对集团销售情况、计划目标的实现及营销成本的控制均有显著

的提升效果，项目开展推广工作更加灵活，团队积极性、主观能动性越来越高，达到个人

目标的同时促进了企业绩效的提升。 

4.2 事业合伙人 

实施事业合伙人以来取得不少积极成果，朝阳 8 号是其中的标杆项目，开盘当天去化。

山水苑和理想湾虽未有朝阳 8 号销售火爆，但项目进度、目标计划完成率相对于实施前和

集团平均水平均有显著地提升，目标成本控制和费销比方面也更趋合理（见表 3）。 

表 3  事业合伙人实施项目各指标的完成情况 

      指标 

项目 

项目进度 

达成率 

目标成本 

控制率 

销售计划 

完成率 
费销比 

朝阳 8 号 96% 2.13% 109.1% 1.5% 

山水苑二期 77% -1.07% 103.6% 1.2% 

白马御府 80% 1.08% 140.9% 2.0% 

集团平均水平 75% 3.85% 103% 2.47% 

注：项目进度达成率=实际进度/计划进度*100%；费销比=营销费用/销售金额

*100%； 

目标成本控制率=（实际成本—计划成本）/计划成本*100%； 

销售计划完成率=实际销售额/计划销售额*100%； 

由表 3 可知，事业合伙人制度实施后，各实施项目的项目进度达成率和销售计划完成

率与集团平均水平相比均有所提升，费销比均有所下降，且更趋合理，除山水苑二期因后
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期的异地人防建设费成本超标外（去除该费用成本未超标），其他项目均控制在目标范围内。

朝阳8号项目进度达成率96%，远远高于其他项目和集团平均水平，销售完成率为 109.1%，

在保持正常开发进度和质量的同时，节约目标成本，且有较高的投入产出比率，为促进企

业绩效提升起到了很好的示范作用。众安山水苑二期和白马御府作为试运行项目，各方面

指标均优于集团平均水平。白马御府项目进度达成率 80%，目标成本控制率 1.08%，在目

标成本范围内完成 140.9%的销售指标，且营销费用管控也比较合理，各项指标均优于集团

平均水平。山水苑二期项目稍微逊色，但总体来说高于集团平均水平，企业绩效有所提升。 

各事业合伙人项目指标完成情况存在一定差异，朝阳 8 号项目以刚需型住宅为主，需

求量较大，且位于地铁口交通方便，管理团队前期管理能力较强，因此其计划完成率较高。

众安山水苑二期项目以住宅为主，地理位置较为偏远，体量小项目团队人员配置较少。白

马御府业态为高层+联排，且联排较多，营销费用和工程费用较一般住宅高，地质原因施工

难度较大，经过经营管理团队前期精心筹划和周密部署，虽进度管控未 100%达成集团目标，

但目标成本、销售计划、费效比管控均优于集团水平，尤其是销售指标，仅三个月冲刺完成

集团下达目标。 

事业合伙人制度通过利益共享、风险共担的对赌机制，将合伙人和企业家形成利益共

同体，从根本上改变了以往被动的、以任务为导向的激励机制，使合伙人成为公司的创业

家或老板，不再只顾自己的眼前利益，而是与公司形成利益共同体。城市公司在业务环节

拥有更多的自主决策权，提高了管理效率。与此同时，对合伙人的管理能力、专业能力、职

业素养提出了更多挑战，经营管理重点不仅仅是完成短期经营任务，要从长远出发激发团

队从拿地、开发、销售等各个环节链条上发挥主观能动性，实现项目两平两快的发展策略。  
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综上，事业合伙人实施后，各实施项目绩效均有所提高，同时其实施的“利益共享、

风险共担”准则也加强了员工与企业利益的捆绑，激发内部创新，提高了员工的积极性和

主动性，员工目标更明确，责任感更强，更全面地促进了企业绩效的提升。同时集团在实

施事业合伙人制度时，运用市场竞争机制严格按照合伙人任职资格甄选合伙人，从长远出

发激发团队成员在项目开发各个环节的主观能动性，使集团真正成为股东利益实现和管理

执政团队理想实现为自身价值彰显的价值创造平台。 
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五、进一步的讨论与分析 

本章深入房地产行业对相关指标数据进行比较分析，以便研究合伙人体系的实施是否

全面地提升了企业绩效。同时根据研究主题及研究成果提出一个反映管理方式创新对企业

绩效影响的管理方式与企业绩效影响关系的传导模型。 

5.1 行业情况对比分析 

5.1.1 销售情况对比分析 

2016 年全国商品房销售面积、销售额同比增长 22.5%和 34.8%。众安集团较 2015 年

销售额增长 45.79%，销售面积同比增加 34.32%。在房地产市场先扬后抑，国庆后政策密

集出台行情下滑的情况下，集团果断采取合伙人体系，不仅未受到市场政策面的影响，销

售额大幅提升，为年度目标的实现做出重大贡献。 

5.1.2 去化周期对比分析 

2016 年行业整体去化周期 7.5 个月。众安房产 2016 年去化总面积为 50.40 万平米，

月均去化面积 4.2 万平米，按目前销售速度现有存货去化周期为 7.3 个月，略低于行业平均

去化周期。实施管控方式变革适当地授予合伙人团队经营决策权，让员工和集团成为利益

共同体，激发员工主人翁意识，提高其工作积极性，使项目运营效果更好，销售速度更快，

成交量更高，从而减少库存，提高去化率。 

5.1.3 毛利率对比分析 

2016 年上市公司毛利率同比下降为 27.3%，比 2015 年同期降低了 3.24%。众安集团

2016 年毛利率相对于 2015 年降低了 2.58 个百分点，低于行业毛利率下降水平。毛利率有

所下降但略低于行业平均水平，一是上半年传统管理模式管理成本和材料成本较高，上半



25 

年销售情况不乐观，毛利率有所下降，二是在复杂环境下果断实施合伙人体系，通过利益

捆绑将员工和集团形成一体，激发了员工的积极性，工作热情不断提高，进而促进了销售、

项目进度不断提升，费用控制越趋合理，因此毛利率的下降水平低于行业上市房产公司的

平均水平。 

5.2 管理方式与企业绩效传导模型 

综合以上对众安房产管理方式创新案例的分析与发现，众安房产管理方式的创新可以

分为两个方面：一是针对项目营销执行工作的营销合伙人制度；二是针对项目整体运营管

控的事业合伙人制度。两种方式均通过适当授权，给予合伙人团队自主经营和自主决策

权，通过内部信任关系激励团队成员，使团队成员拥有主人翁意识，不断提高工作的主观

能动性和创造性，从而促进企业绩效的提升。 

进一步归纳上述研究可以得到：管理方式影响团队信任，团队信任影响企业绩效。因

此，根据众安房产的案例研究，本文提出一个反映管理方式影响企业绩效机理的管理方式

与企业绩效传导模型（model of management methods and enterprise performance 

conduction），简称 MEPC 模型，具体如图 4 所示。 

 

图 4  管理方式与企业绩效传导（MEPC）模型 

管理方式 团队信任 企业绩效 

合伙人体系 

营销合伙人 

事业合伙人 

适当授权 

自主经营决策 

主观能动性 

 
成长性 

盈利性 
对赌机制 
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六、研究结论与讨论 

6.1 研究结论 

众安房产合伙人体系引入权责强化、利益共享、风险共担的理念，授予执行团队自主决

策权，不仅是一种激励机制，更是一种创新的管理方式，一方面提高了市场反应速度，有助

于做出利于项目发展的决策；另一方面了增强员主观能动性和责任意识，促进企业绩效提

升。通过研究得出以下结论： 

（1）管理方式创新对企业绩效有显著的提升作用。合伙人体系显著地提升企业绩效：

事业合伙人在项目整体层面带动项目各关键节点指标的提升，营销合伙人是在营销管控方

面对事业合伙人的补充，共同促进企业绩效的提高。 

（2）合伙人体系以风险共担为原则，放大激励同时由对赌机制约束道德风险，改变传

统职业经理人为达目的不择手段，将风险推向投资者的陋习，使合伙人团队和企业成为利

益共同体，利于建立企业价值创造平台。 

（3）合伙人制度通过适当授权，给予团队自主经营决策权，实现高效管理，利于激励

员工和培养内部人才，对房地产企业激励制度的设置提供借鉴。 

6.2 讨论 

合伙人体系实施对企业绩效提升有显著效果，实施过程中应结合公司具体情况对后续

在建项目更有效地实施合伙人体系。具体来说应从以下几个方面着手： 

（1）加强对项目开发全生命周期的管控 

在新形式、新常态下，结果更加难以预测，如何在项目开发的各种环境下将风险和利益

进行穿插管理显得尤为重要。从企业发展长远目标出发，激发团队在项目全生命周期各环
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节上发挥主观能动性，实现项目快速发展和规模发展。对项目开发全生命周期进行合理管

控，确保各阶段按计划有序进行，并加强各阶段工作的协同，避免某个或某几个前端阶段

的滞后影响后期工作的进行，为项目运营决策提供科学合理的空间和时间，实现项目开发

全生命周期的价值。 

（2）集团总部须是价值创造平台 

合伙人体系不是无规范的放权+激励，实施过程中需合理进行授权，对其进行适当管控，

按照参与约束和激励相容约束原则进行激励。同时在集团内部建立学习型组织和相应的企

业文化，对高管进行轮岗、培训，建立高度的内部规范、流程管理和清晰的战略规划，增强

协同效益，从组织结构扁平化、塑造学习文化及组建知识联盟三个角度出发，根据集团自

身特点，建立有自身特色和符合自身情况的弹性、应变的学习型组织，使集团总部成为一

个价值创造平台。 

6.3 展望 

本文采用单案例研究方法，分析管理方式创新对企业绩效的影响。尽管在选择案例时

充分考虑了所选案例的代表性，以提高研究结论的普适性，但单案例难以代表整个行业的

综合情况。进一步研究可在众安房产案例研究的基础上做其他同类企业的验证性研究，以

及其他不同类型企业合伙人制度实施效果的比较研究，以丰富和完善本文所提出的管理方

式创新对企业绩效影响的理论模型。后续研究还可设计相应的问卷调查表进行数据收集，

在具备数据来源条件后，可利用统计分析软件 SPSS 和 AMOS，对本文所提出的观点和理

论模型进行实证检验，使本文所提出的 MEPC 模型和理论研究成果具有更广泛的适用性。 

http://www.haosou.com/s?q=%E7%BB%84%E7%BB%87%E7%BB%93%E6%9E%84%E6%89%81%E5%B9%B3%E5%8C%96&ie=utf-8&src=wenda_link
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