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具体服务内容 

 

1）建立产品研发、产品服务、产品销售共享利益体，建立以成果

为基点、过程为制约的一体化激励模式——根据产品研发与技

术服务对销售的价值贡献（销售经营结果贡献和产品投标成功

的技术贡献）进行激励，解决了市场上简单的“铁三角”只有

销售结果为基点，缺少过程价值要求的问题，构建真正的有能

力、有意愿、有目标的为客户服务的真正的铁三角体系。 

2）建立以成果导向、价值贡献一体化的共生分享模式——奖金总

额与销售业绩关联（即奖金总额来自于组织销售业绩），奖金

总额是否能全额拿到与本单位职能绩效关联（即奖金实得与本

职工作绩效关联），解决了支持部门不为销售服务，只关注本

部门考核指标，公司销售业绩未达标，支持部门仍然拿高奖的

不合理现象。 

3）改变齐步走的目标管理模式，构建分步式自驱性绩效目标管理

模式——通过构建“增长难度、发展阶段”的销售目标分配矩

阵，确定各单位新年度业绩增量基本目标，把各增量难度基准

化、平衡化。将销售目标分解至各销售单元，以销售单元作为

激励主体，通过单元达成促进总目标达成，改变了过去只看总

目标，而忽略个体努力的“狼群捆绑现象”。 

服务成果 

 

1）经营价值：2020年虽受疫情影响，但相比同期，销量仍实现了

12%左右的增长，成功逆转了销量不断下滑的趋势，取得了近

10年来的最好成绩。 

2）机制价值： 

a. 构建了真正为客户服务的“产品研发、产品服务、产品销

售”铁三角体系； 

b. 建立了以成果导向、价值贡献一体化的共生分享模式； 

c. 构建了“增长难度、发展阶段”的销售目标分配矩阵。 

3）组织评价： 

a. 其总经理徐大千先生对我们评价到：“嘉博咨询是实干

家，做了方案能落地、能解决问题。以后要多向嘉博学习，

避免请一些咨询公司做了方案落不了地的情形。” 

b. 客户中国推荐各兄弟公司纷纷到东康进行学习。 

 

客户二：  

所提供的 

服务类别 

薪酬与福利咨询 

客户公司性质 民营 

客户公司行业 快速消费品 

客户当时的需求 

客户创始于1993年，至2020年销售额969亿，是中国规模最大、产

品品类最全的乳制品企业，位居亚洲乳业第一，全球乳业五强。

基于2030年战略目标实现，集团公司目标成为健康食品集团的领

军者。以此战略雄心为基础，需要明确： 

1) 需要有清晰的付薪理念，解决内外员工薪酬差异问题； 

2) 如何牵引、驱动中高层管理人员聚焦战略目标，持续提升业



绩； 

3) 新业务如何吸引人才、保留人才、激励人才。 

具体服务内容 

 

1）构建总量公平、差异化付薪的战略薪酬管理体系——岗位相

似，但经历不同、来源不同，成熟度不同，薪酬历史轨迹不同

的人才，通过年度固薪、短期激励、长期现金分享、股权激励

等各种支付方式进行差异化调节，但总量保持公平，解决内部

培养与外部招聘人才付薪差异大的问题。 

2）通过战略解码对原平衡计分卡中的战略举措进行梳理，确定必

达举措、管控举措、监测举措，进而将这些举措分为考核项、

管控项、监测项，激励项，改变了过去的平衡计分卡项多、项

全、平均使力的考核方式。考核项、管控项与绩效奖金关联，

监测项作为日常行动管理方向，进行月度、季度绩效回顾，激

励项作为探索性工作，根据实际结果进行激励。 

3）构建基于业务不同发展阶段（创业孵化期、探索成长期、高速

成长期、稳定成长期）特点的差异化的绩效激励体系——孵化

期只有投资无利润，其激励的关键点在于快速抢占资源、市场

布局等未来可变现价值，通过股份增值权，将建立资源伙伴、

GMV、市场影响力等未来可变现价值进行激励，有效解决了成

熟业务与发展业务激励难的问题。 

服务成果 

 

1) 经营价值： 

a. 解决了人才引进付薪难、决策难问题，解决了因人才引进

受阻导致新事业发展受阻的问题。实施后人才招聘部门和

业务用人部门的领导反馈：现在可以鲜明的、坦诚的谈报

酬、谈绩效、谈要求，对人才引进非常有利。 

b. 通过实施不同发展阶段差异化的的激励体系，吸引了有能

力、有雄心的管理者，极大的提高了他们对工作战略规划、

资源投入的积极性，改变过去因担心利润不敢投资，集团

领导表示这大大地提升了新业务发展的行动力，非常有利

于提升新业务的发展。 

2) 机制价值： 

a. 建立了总量公平、差异化付薪的战略薪酬管理体系； 

b. 建立了考核项、管控项与绩效奖金关联，监测指标与日常

行动关联的绩效评价体系； 

c. 建立了基于业务不同发展阶段特点的差异化的绩效激励

体系。 

3) 组织评价： 

a. 其总裁潘刚先生评价到：“嘉博咨询对问题把握非常深刻，

思考问题非常有高度，不是简单的就事论事，而是深入本

质，方案策略非常有新意，对集团向3000亿市值发展目标

具有战略性意义。” 

b. 其总裁潘刚先生：“有近10家国际顶级的咨询公司与多家

国内咨询公司为我们提供过服务。我对嘉博咨询印象最深

刻，你们的绩效提升咨询方案为我们集团实实在在地带来



了很好的效果” 

 

客户三：  

所提供的 

服务类别 

员工激励与认可 

客户公司性质 合资 

客户公司行业 生命科学（如医药，医疗器械等） 

客户当时的需求 

客户成立于 2012 年 9 月，自成立以来高速发展，已成为中国制

药业40强之一，2020年销售额45亿左右。公司高速发展中，以下

问题逐渐凸显： 

1) 生产工厂招聘困难、缺岗人员多，交货紧张； 

2) 新老员工薪酬差异较大，新员工工资低，老员工工资随着每

年增长，薪酬较高，新员工进不来，老员工流动较少。 

拟针对上述问题提出解决方案。 

具体服务内容 

 

1) 构建三工合一（操作工、设备维保工、技术工艺员）效能管理

单元为基础的绩效目标体系；将以前对每个工位的效能监控管

理变革为整体效能单元的绩效管理，将以前分别进行绩效激励

改为整体绩效激励，解决了过去三工（操作工、设备维保工、

技术工艺员）绩效相互扯皮以及各自只管自己做好而不关注整

体结果绩效的现象，解决了过去仅看单工位人员表现定奖，整

体结果不佳，但单工位人员仍然有奖的不合理现象。 

2) 构建以效能单元绩效成就、进步为主体的“双赢”分享机制。

与历史比、与行业比，根据进步确定奖励，促动今天比昨天做

的更好、在行业中做的更好，防范领先企业自我满足和懈怠的

隐忧，不仅提升了员工薪酬竞争力，同时也发掘了企业的成本

优势，为企业效益的提升构建了创新活力。 

3) 构建非行政化的、以实际价值贡献为衡量基准的个人价值体系

——即员工的薪酬水平根据绩效、技能等级确定，有效解决新

老员工不公平（靠工龄、靠老资格获得高薪，而不是靠技能、

靠价值取得高收益）的问题。 

服务成果 

 

1）经营价值： 

a. 自实施以来，其生产效率提升了13.5%。生产效率提升，

带来工人工资增加，人工成本不变的情况下，工人工资实

现了15.4%左右增长。 

b. 在企业成本不增加的情况下与市场相比，员工的整体薪酬

水平更具市场竞争性，人员流失率大幅降低，有效缓解招

聘压力。 

2）机制价值： 

a. 建立了三工合一（操作工、设备维保工、技术工艺员）效

能管理单元为基础的绩效目标体系； 

b. 建立了以效能单元绩效成就、进步为主体的“双赢”分享



机制； 

c. 建立了非行政化的、以实际价值贡献为衡量基准的个人价

值体系。 

3）组织评价： 

a. 高层对我们方案非常认可并邀请嘉博作为战略合作伙伴

进行长期服务。 

b. 2021年再次邀请嘉博提供全面薪酬推广服务。 

 

客户四：  

所提供的 

服务类别 

薪酬与福利咨询 

客户公司性质 外商独资 

客户公司行业 汽车及零部件 

客户当时的需求 

客户是一家成立于1883年的德国百年家族企业，世界第二大滚动轴承制造

商，2020年集团全年实现销售额126亿欧元。但大中华区面临着激励的市

场竞争，在竞争对手咄咄逼人，不断抢夺市场情形下启动了本项目，希望

通过本项目：�

1) 探索新的激励政策，激励销售人员超越对手；�

2) 解决前、中、后台各自为政，协同难的问题。�

具体服务内容 

 

1) 构建销售为龙头、支持服务单位共享的成果激励体系——奖金总额与

销售业绩关联（即奖金总额来自于组织销售业绩），奖金总额是否能全

额拿到与本单位职能绩效关联（即奖金实得与本职工作绩效关联），解

决了公司销售业绩未达标，后台职能部门仍然拿高奖的不合理现象。

2) 构建超额激励体系、杠杆激励体系，解决不同地区目标设置难、讨价

还价的问题——通过构建“增长难度、发展阶段”的销售目标分配矩

阵，确定各区域新年度业绩增量基本目标，把各单位增量难度基准化、

平衡化。在此基础上根据不同等级的超额增量设置不同的超额杠杆激

励，促进大家愿意争取高目标，获得高激励。超额增量不同幅度对应

不同的超额杠杆激励倍数，促动各区域真实提报、真实追求、真实展

现业务发展潜力，而不是保留来年“私房钱”。�

3) 构建内部供应链与销售明确协同的考核指标、管控指标、监测指标、

激励指标四大绩效评价体系，促动前台与中台有效协同，解决阻碍业

务发展的必达问题（考核项、管控项），共同探索促进业务新发展的战

略问题（监测项、激励项）。聚焦管理必达项，改革了过去所有指标都

作为考核，导致考核项多，考核注意力分散，而不是分类进行考核、

管控、监测、激励。�

4) 构建团队间共助、共享的分配机制，推动客户共享、资源共享、能力

共享、成果共享的管理激励机制，解决了各管各，资源不联通，信息

不连通，没有形成合力的问题。�



服务成果 

 

1) 经营价值：实施成果显著，当年度实现销售额21%增长，远超竞争对

手同期销售增长水平，后续销售额亦持续增长。�

2) 机制价值：�

a. 建立了销售为龙头、支持服务单位共享的成果激励体系；�

b. 建立了“增长难度、发展阶段”的销售目标分配矩阵；�

c. 建立了内部供应链与销售明确协同的考核指标、管控指标、监测

指标、激励指标四大绩效评价体系；�

d. 建立了团队间共助、共享的分配机制。�

3) 组织评价：�

a. 德国总部从初期的对方案反对，到后期试用，最后高度认可、并

邀请嘉博为其向全球推广（这是中国咨询公司、在华国际咨询公

司在华咨询业中难得的成就。�

b. 客户大中华区首席执行官张艺林博士评价道：”这是客户自成立

以来首次采用如此激进的激励方案，我们当初决定采用这个方案

是冒着极大风险的，但事实证明我们的选择是对的”。�

 

档案内容更新2021年10月 


