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内容概要

你可以命令并监督你的雇员上满八小时班，但这八小时是否专注投入却不是命令和监督能解决的问题
！
你可以命令他按时完成任务。
但是否尽其所能、高质量地完成却不是靠命令和监督能解决的! 什么是激励？
其本质是“月光下的”委托人与“树阴下的”代理人之间的博弈。
企业所有者、经营者乃至普通员工要想在这场博弈中取得共赢，就要依靠现代企业的有效激励机制—
—在委托人与代理人之间形成“利益共同体”的基础上进一步形成“命运共同体”。
　　本书并不是关于激励机制问题的一套解决方案；但它提供了有效的激励机制的设计思路。
它不是关于解决员工激励问题的指南针。
而是一个罗盘— —有效的激励机制永远都是权变的。
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作者简介

杨和茂，江西临川人。
知名财务管理、人力资源管理专家。
中山大学、中国人民大学、电子科技大学、香港工商管理学院特聘客座教授。
南方卫星、美国注册物流师协会、中国法务会计师认证中心、信息产业部、广东企业家协会、南方卫
视特邀教授。
兼任EIM（英国）管理咨询等数十家国内外知名管理咨询机构高级培训师和高级顾问，常年担任国内
数十家大中型企业集团常年高级财务顾问。
 曾为中国移动、中国电信微波局、广东电力集团、广西电网、广西浩天集团、广东美的集团、太阳神
集团、奥托昆普（芬兰）中山铜管、广东外经委、广东天贸南大集团、广州白云电器、统一集团（中
国）、顺德瑞德集团、北京古淳服装、广东新南方集团、江苏万力股份、南方电网超高压公司、广东
德赛集团、惠州供电局等国内外数百家著名企业与机构进行过人力资源、财务管理咨询与服务。
 主要代表著作有：《卷土重来——经营财务管理之道》、《决胜千里——卓越成本管理之道》、《走
出黑洞——企业舞弊识别与防范》。
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书籍目录

序一 企业激励的精髓序二 高效的激励精神第1章 企业激励机制理论　委托—代理关系假设　委托—代
理均衡合同　委托—代理的信任　激励机制的预期目标　激励机制模型第2章 建立“命运共同体”的
激励机制模式　从管理者迈向所有者的激励模式——管理层收购　从劳动者走向所有者的激励模式—
—职工持股计划　避免短期行为的激励模式——延期激励　经济附加价值激励模型第3章 建立“利益
共同体”的激励机制模式　年薪制　股票期权　仿真股票期权　成本分享计划第4章 谨防以利润指标
作为激励指标的“陷阱”　利润指标掠夺了企业未来价值　并非任何时期都能用利润分享模式　在激
励模式中考虑战略性利润第5章 激励误区管理　股权激励机制需经受实践检验　识别激励中的几种误
区　激励措施的困境与出路　企业激励方法为何会失败　股票期权成为企业激励机制的“鸡肋”？
　激励误区对策——股权激励新措施　滥用激励也会让好公司失败　过度关爱员工对公司有益吗？
　真正的积极性并不来自激励员工　经理人“多得的”报酬　建立长短期结合的有效激励机制　激励
中尽量防止“搭便车”行为第6章 创新激励的技巧　创新激励机制对激活员工潜能的重要性　我们为
什么选择创新激励机制？
　民营企业激励机制创新　建立良好人才激励机制的4个关键　人力资源总监应做好的10件事　宽容失
败也是激励创新　用人之道与激励员工　如何运用激励机制调动人的积极性　经济增长必须重激励机
制　企业上市后应采取传统式的激励模式　良好的市场战略是激励机制的保障　避免绩效管理失败的
关键在于执行　风险投资的激励机制　适当处理绩效差的人　建立全视角考核系统　建立优秀的激励
文化第7章 扭曲激励的负效应第8章 领导者在激励中必做的11件事第9章 案例研究与思考
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章节摘录

　　委托－代理关系假设　　委托－代理关系的基本假设是信息非对称，即假设委托人和代理之间掌
握的信息是不对称的。
这可以形象地用月光下的委托人与树阴下的代理人来描述。
站在月光下的人称为委托人，他看不到坐在树阴下的人具体在干什么，思考什么；与此相反，坐在树
阴下的人——我们称之为代理人却可以看到站在月光下的人在干什么。
也就是说，我们将拥有信息多的人称为代理人，拥有信息量少的人称为委托人。
　　例如，在股东和总经理之间，股东被称为委托人，总经理为代理人。
在总经理与职员之间，总经理为委托人，职员为代理人。
对公司内的人际关系和职员努力水平这类信息，职员往往掌握得比总经理多些；而股东一般缺乏有关
总经理工作方向与努力水平的全部信息。
　　只要在建立或签订合同前后，市场参加者双方掌握的信息不对称，这种经济关系都可以被认为属
于委托－代理关系。
委托－代理的均衡合同是居于信息优势与处于信息劣势的市场参加者之间展开对策的结果。
企业内部典型的委托－代理关系如表1-1所示。
表中显示，企业存在多重的委托－代理关系。
　　由于非对称信息在经济活动中相当普遍，许多经济合同都是在非对称信息条件下签订和执行的，
因而许多经济关系都可以归结为委托－代理关系。
如食品制造商与农户之间构成委托－代理关系。
前者拥有农户不易察觉的“私人信息——市场价格的变化”称为代理人，农户进入市场而称为委托人
。
 　　⋯⋯
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编辑推荐

　　《高效激励：打造常青企业》全方位地阐述了各种激励措施和手段，从正反两个方面进行了深度
比较与分析，从而让管理者能够走出激励误区，选择适于自己企业的激励模式。
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