
永辉超市事业合伙人制度下的利润分享机制——绿色共享

最近几年门店合伙人非常火，不论是大型连锁企业还是小型连锁企业，都

有导入学习门店合伙人这种模式。合伙人系统不仅仅能够解决我们低成本扩张

的问题，还能解决连锁企业人才复制经营的问题，而且简单又好学。

很多行业，可能薪资低，而且又累又脏。每天上班可能也是“当一天和尚

敲一天钟”，所以员工的流动性是及其的高。

说到超市，大部分人基本每天都会逛，肯定也肯定能够想到行业中的一匹

黑马——永辉超市，永辉在大家心中肯定不会陌生，在中国民营超市里面，不

算华润他应该是目前国内排名第一上市公司。其发展历程也是坎坷，不过董事

长张轩松做了两件开行业先河的事情：

跳过中间环节，“包销到户”。使永辉形成了‘产、供、销’一体化的运

作机制，外资超市在短时间内根本无法复制， 永辉越做越强势。

从源头掐断耗损，建立合伙人制。

合伙人制获得众多企业家青睐的很重要的原因就是：可以让员工把企业当

成自己的事业去奋斗。

也正是合伙人机制的出现，一线员工把永辉当成自己的事业经营，大大提

高了员工的积极性，服务态度也发生了翻天覆地的转变。对永辉而言，在零售

业竞争激烈、人才流动的加速期，这一机制恰好有力的留住了人才。

今天给大家分享的也正是永辉超市的门店合伙人机制，门店分红激励机制

的设立。

永辉超市目前的状况：

永辉超市 2019发布的半年度报告，显示目前国内已开业门店合计 791家，

覆盖全国 24 个省和直辖市，同店同比增长 3.1%；报告期内新签约门店达 72

家，面积 47.6万平方，累计已签约未开业门店 249家、面积 183万平方米。公

司完成营收411.76亿元，同比增长 19.71%；实现净利润 13.69亿元，同比增长

46.69%。

永辉确立门店经营的核心目标本质是：降低损耗，节约成本，吸引更多消

费者的购买，提升门店营运收入。门店员工作为门店经营的最终执行单元，承



担着门店的经营责任，与门店核心目标息息相关。也如刚刚所说的，特别是对

于超市的一线员工干活又脏又累，收入普遍较低，干活的动力存在不足，门店

员工迫切需要被激励。

恰好问题也是，如果我们直接提升一线员工的收入，肯定也是不现实的。

直接提收入，这会增加企业的负担成本，影响超市盈利。加多了老板也不愿

意，加少了一般也是短暂的激励，提不起兴。所以永辉对一线员工实行了门店

合伙人制度。这也是今天我想讲的，接下来一起看看永辉的激励制，会从三个

板块依据数据来为大家带来分享：

连锁门店激励设计有 2大原则：

一是门店员工激励制度，要围绕与门店经营目标相结合，激发员工有动力

主动担当经营责任，同时绑定核心员工利益，实现经营目标；

二是门店员工激励机制（包括晋升和奖励机制），让员工向上攀登有希

望，激发员工有动力去实现团队和个人价值。

因此，将公司经营目标与个人价值相结合，是门店员工激励的设计的底层

逻辑。

门店分红激励设计的关键

1. 门店分红激励设计关键思考点

激励工具：永辉超市门店员工除了有基本工资，还有机会获得门店超额收

益分红，但不涉及股权。所谓超额收益，即预先设定基础毛利额或利润额，超

出预设的基础数额后，超额收益由公司和员工进行收益分成，分成比例沟通讨

论，一般有五五开、四六开，甚至三七开。

激励条件：永辉超市门店员工参与分红，设置了门店整体和部门两道考核

指标，店长及后勤部门的考核指标为门店整体收入和利润金额；门店各职能部

门员工考核指标是该部门收入和利润金额。

分红定量关键指标：门店员工能获得多少分红，取决于门店经营结果与个

人工作表现，具体定量指标有：部门的毛利润、员工出勤率以及员工职级（配

有员工晋升机制），定量指标需要结合门店实际情况谨慎选择，将有利于，一

是达到激励的预期目标；二是激发员工努力工作；三是确保员工参与分红分配

的相对公平合理。

分红发放节奏：永辉超市门店员工分红是按季度发放，分红与次月工资一



起发放，对员工做到及时激励。

2. 关键指标设定的背后逻辑

员工会发现，自己能获得分红收入，是和门店收入是挂钩的，只有自己提

供更出色的服务，部门才能得到更多的回报，于员工来说就是一种在收入方面

的“开源”。

员工分红收入不仅与收入有关，还和门店利润有关，那么员工还会注意尽

量避免不必要的成本浪费，以果蔬为例，员工至少在码放时就会轻拿轻放，并

注意保鲜程序，就不会说又苦又累的时候就随意放置，摔青或摔坏，还摆上货

柜，这都会影响客户的体验感，造成门店的盈利率，这样一来节省的成本就是

所谓的“节流”，这也就解释了在国内整个果蔬部门损耗率超过 30%的情况

下，永辉超市只有 4%-5%损耗率的原因。

3. 永辉超市分红定量计算过程

比如说，某门店完成超额利润 33万，则门店分红应该为：33万×30%≈10

万元。

店长级获得分红：10万×8%=8000元；

经理级获得分红：10万×9%=9000元；

科长级获得分红：10万×13%=13000元；

员工级获得分红：10万×70%=70000元。

也是在这种职级分配的情况下，所有一线员工也会思考一个问题：人数越

多，人均分配的奖金数越少；人数过少，又会影响增量的利润目标值。所以在

这样的制度下，也把部门等人员招聘、解雇都放权给基层，合理分配招人。

部门及职级总份数

总份数=∑各部门同职级人员数量×部门毛利润达成对应的分配系数

门店员工分红计算：

员工分红数量=门店分红*职级分红比例/总份数*部门毛利润达成对应的分

配系数

小区楼下，开了一家 mini永辉超市，自从超市开业以后每天晚上 20：00

以后，超市门口就很热闹，营业员把很多生鲜商品都搬到超市门口，很多宝妈

都会在这个时间楼下溜娃，顺便买个西瓜以及生活日用品什么的。老太太们也



三五成群的围着打折的堆头挑挑捡捡。

刚开始没太特别注意。直到后来有一天晚上，无意间跟超市的营业员聊天

的时候，她告诉我“生鲜放到明天就不新鲜，也卖不出去了，晚上呢，就趁着

很多人都出来乘凉，打折处理了。”当时我有些意外，便问她，“你怎么对这

些东西这么用心？还有你有打折的权限？”，她告诉我说，“她是生鲜区的合

伙人，如果能够减少生鲜的损耗，实际上就是利润，只要完成目标人物，她是

可以拿到很不错的分红的。”……

当时的我也是一惊，没想到一家小小的 mini超市也能做合伙人，今年因为

新冠疫情，很多连锁门店的生意都受到了很大的影响，咨询我们的客户也是一

波接一波，思来想去还是给大家分享一些经典的合伙人案例，也希望对做传统

生意的老板们一点启发。

01永辉超市连年业绩快速增长

整理了一下永辉超市的年报，发现自 2014年，永辉超市连续六年营业额的

趋势。

2014年，永辉超市实现营业总收入 367.27 亿元，同比增长 20.25%。2015

年度实现营业总收入 421.45 亿元，同比增长 14.75%。2016年度实现营业总收

入 492.32亿元，同比增长 16.82%。2017年度实现营业总收入 585.91亿元，同

比增长 19.01%。 2018 年 度实现 营 业总收入 705.17 亿 元，同比增长

20.35%。2019年度实现营业总收入 848.77亿元，同比增长 20.36%。

门店数量也从 2014年的 330家增长到今年的 6月 30日的 926家。很多关注

永辉的朋友都知道从 2014年起，永辉开始全面的推行合伙人计划，哪到底是什

么样的合伙人机制，成就了永辉超市连续多年持续增长的商业神话。

不过在解开永辉超市的业绩增长的秘诀之前，我们不妨先看看常见的四种

合伙人模式。

02常见的四种合伙人模式

目前在市面上流行的合伙人机制有四种：

第一种是公司制合伙人。也就是最常见的合伙公司，它的优势是有利于公

司的长期稳定发展，也便于经营管理。合伙公司的合伙人实际上就是名义股

东，也有一些公司的将实际股东称为合伙人，这只是名称上的差别，本质上还

是有差别的。



第二种是平台合伙人。平台合伙人是由创始团队建立一个合伙平台，形成

以合伙人为核心的业务团队，其中创始团队就是一个普通合伙人（即 GP），公

司内部的团队是有限合伙人（即 LP），公司可以无数个有限合伙人，大家在合

伙平台上创业，通过这种平台合伙人最大限度地发挥各个团队地能动性。这种

平台合伙人最典型例子的就是律师事务所。

第三种联合创业模式。这种模式是投资人以创业者的身份加入创业团队，

为团队提供专业或者技术支持，占股比例一般不会很大，能够实现创业团队的

长远发展。

第四种泛合伙人模式。老板把有能力的员工变成合伙人，既能保证创始团

队掌握话语权，又能使企业高效和长远的运行和发展。当然需要做到信息共

享、责任下沉、利益共享，说的简单直接一些就是“有钱的出钱，有力的出

力。”

永辉超市的门店合伙人采用的是第四种模式——泛合伙人模式，即一线员

工出力，不承担企业经营风险，只专心做增量价值，同时按照一定的比例分享

增值分红收益。

03组织划分是前提

企业要做合伙人，第一步就是先将原有的组织进行有效的划分。

永辉超市最开始，合伙人制度也只在某些生鲜品类的销售岗位进行试行。

因为销售岗位的业绩比较容易量化。到 2014 年，永辉超市在全公司进行推

广，不过不同区域各有差异性，合伙人制度的具体执行方案也不尽相同，但总

归一句话它得核心就是：

总部与各个可以独立核算得经营单位依据历史数据和对未来销售预测制定

一个业绩目标，如果合伙人得经营业绩超过了设立的目标，增量部分的利润按

照一定比例在合伙人之间进行分配。

举个例子，我们首先先把整个超市划分成一个个区域，例如：生鲜区、食

品区、烟酒区、家电区等等，然后再把每个区域进一步划分成一个个小柜台。

例如，生鲜区有蔬菜柜台、水果柜台、海鲜柜台等 6个柜台，每个柜台 1个理

货员，接下来公司每个月只给他们发 2000元的基本工资，把每个员工都变成一

个个小柜台的合伙人，奖金从自己负责的生鲜小柜台的利润中产生，形成了永

辉特有的生鲜经营模式。



周所众知，生鲜在整个销售过程中，损耗非常大，为了提高生鲜毛利，员

工一方面会想尽办法提高销售额，另一方面也会最大限度得降低损耗。

永辉超市也正是通过这种合伙人的机制进一步激发基层员工的积极性，极

大得提高了超市的利润。

我们做好的各个柜台单元的拆分，下来就是进行柜台利润的核算了。

04独立核算是关键

前面经过柜台单元的拆分，我们就具备了对各个柜台精细化的数据管控的

基础。

我们举个例子来说吧，比如某超市的生鲜区的海鲜柜台，月初制定了 18万

的营业目标，但实际这个月做到了 22万的营业额，计算方法就是用 22万减去

当月海鲜的进货成本，再减去柜台人员（包括合伙人和非合伙人）的基本工

资，最后减去分摊到的整个超市的房租、运营成本和其他间接成本，计算出来

的就是这个海鲜柜台创造的利润，当然我们也可以计算出海鲜柜台地利润率。

因为海鲜柜台这个月的营业目标是 18万，但实际完成了 22万，假设经过

计算，海鲜柜台当月的利润率是 15%，公司给到利润分成比例是 30%。

那么海鲜柜台的合伙人当月就可以拿到 4万×15%×30%=1800元，再加上基

本工资 2000元，可以拿到 3800元的工资。

如果海鲜柜台是 2个人经营，这笔钱就会分给这 2个人，所以一定是能两

个人完成的工作，尽可能一个人完成，绝对不会 2个人，甚至 3个人来完成。

极大地提高了员工地工作效率。

现在我们再回到文章地开头，站在小编遇到的那位营业员角度上想一下，

应该明白为什么到了晚上 8点了，她没有关门打烊，准备下班，而是把当天的

生鲜摆在超市门口，拼命地在超市门口吆喝，赶紧把生鲜卖完了吧。

永辉超市就是通过这样一个合伙人的机制，实现员工内部创业，老板从复

杂的管理体系中脱离出来的状态。

05团队激励是核心

自 2014年，永辉超市在全公司推广合伙人制度以来。通过激活内部员工，

实现了公司利润地不断增长，现在永辉绝大多数员工都已经成为合伙人。

由于有数万名员工，总部不可能与每一位员工去开会敲定合伙人制度的一

些细节和考核标准。因此，他们的操作一般是合伙人是以门店为单位与总部来



商谈。永辉总部代表、门店店长、经理以及课长一起开会，探讨一个预期的营

业额作为业绩目标。将来门店经营过程中，超过这个业绩目标的增量部分利润

就会拿出来，按照合伙人的相关制度进行分红：三七、四六或二八。

店长拿到这笔分红之后，就会根据其门店岗位的贡献度进行二次分配，最

终使得分红机制照顾到每一位基层员工。

永辉超市的合伙人制度相当于总部与小团队的利益再分配。

当然，时间一长了，员工都挣到钱了。人往往一有钱就会变懒，永辉就又

推出了一个赛马制度，即每 6个月考核一次，垫底额在后20%的店长是要被干掉

的，同时每 6名员工里面还要再干掉 2 个人，具体干掉谁，由门店自己来选

举。当然被干掉后还会给你第二次机会，如果第二次还是不行，就真的被淘汰

了。

这种机制保证了组织活力，保持了组织积极的持续的生命力。

永辉超市也是一直坚持以智能中台为基础打造产品供应链的平台型企业，

以合伙人制度+赛马制为年轻人搭建创业平台。组织划分为员工的创业提供了公

平的机会，独立核算为员工的奖金与激励提供的财务基础，团队激励满足了员

工美好生活的向往。


