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基本原则：
主要绩效：

基础绩效：
显性业绩和学习创新应有明确的加分标准，而基本职能和绩效管理的原则上只有扣分没有加分，如有特别优异之改善，由总经办人事科核定后酌情加分。

部门绩效考核标准表
部门：行销部

考核角度 单位

销量 吨

显性业绩 边际贡献 万元

万元
顾客取得力 ％
顾客满意度调查 ％
销售计划准确率 ％
应收帐款周转天 天
吨粉可控销售费

基本职能
客户维系率 ％
产成品周转天数 天
价格行情指数 评价
顾客关系综合评 评价
滞销产品比例 ％

对帐单或收货确 ％

市场分析 ％
环境卫生 评价
安全办公 评价
业代对客户的拜 人次
公司对客户的拜 人次

促销手段 评价

广告支持 评价
宣传品支持 评价
销售计划编制 评价
业务代表管理及 评价
销售中心服务质 评价

不合格记录数 笔

评价
部门管理费用 评价
劳动纪律 评价
员工满意度 %

学习与创新 员工建议数及采 评价

员工学习与培训 评价

重要流程改进情 评价

包括显性业绩、短板要求、临时任务。基准分为
其中每一个短板要求或临时任务各为
包括基本职能、绩效管理、学习与创新。基准分为

指 标 名 称

逾期30天应收帐款额
我们如何实现
最重要的工作

目标？

元/吨

我们如何完成
部门的基本职

能？

绩效管理     

我们要展开那
些绩效管理工

作？

ISO运行有效性和符合度

我们如何持续
保持变革和提
高的能力？



激励、授权与团 评价

其他重要工作内容：（短板要求或临时任务）
评价
评价
评价
评价

计分总计

主管领导：

我们如何持续
保持变革和提
高的能力？

1、短板要求
2、临时任务
3、
4、



显性业绩和学习创新应有明确的加分标准，而基本职能和绩效管理的原则上只有扣分没有加分，如有特别优异之改善，由总经办人事科核定后酌情加分。

部门绩效考核标准表

计算方法或评价依据 评价周期
大分

面粉销量，统计表 月

月

月 50

本季新发展个数及销量，年度累计情况 季
由销售部门每季定期调查，做出评估 季

月
月
月
月
月

按类别选一代表产品，以当期市场行情作为评价依据 月 20

季
季

月

每月针对有明显业绩或严重萎缩的区域进行分析 月
办公区、卫生区及员工衣着容貌 月
无事故、存在隐患、及时整改 月
业务代表对该区域内客户的平均拜访次数，选择性评价 季
行销部副经理以上人员对客户的拜访人次 季

具体方式、形式、费用以及效果评估，未来计划 季

具体方式、形式、费用以及效果评估，未来计划 季
具体方式、形式、费用以及效果评估，未来计划 季
销售计划编制的及时性和合理性 月 10

参见业务代表管理办法 月
销售中心之评审、开票、收款环节 月

月

季
财会费用明细 月
检查评价员工考勤、遵章守纪等情况 月
主针对部门的满意度，每季度一次 季

统计员工建议数量及采纳情况 季

对自我、部门、公司学习需求或培训情况作出评价 季 10

对业务流程的改进和创新 季

包括显性业绩、短板要求、临时任务。基准分为60分。每个指标均量化并确定评价标准。
其中每一个短板要求或临时任务各为5分。其余根据权重比例计算小分。
包括基本职能、绩效管理、学习与创新。基准分为40分，其中基本职能占20分，绩效管理占10分，学习与创新占10分。评价周期为季度的可追溯调整整个考评期。

2003年

计划销量*（250-60）元/吨

逾期30天以上的应收帐款

实际销售量/计划销售量

月末应收帐款余额/本月销售收入*30

可控销售费用/面粉总销量

（上月客户总数－本月客户流失个数）/上月客户总数

月末产成品库存金额/本月销售成本*30

选择典型客户进行分析,经营影响程度，双向信息沟通

2月以上滞销产品数量比例/本月销售数量

对帐单正确签回数/对帐单发出数，收货确认单数量/运货次数

付款条件、含运费单价、不含运费售价之错误记录数/总业务记录数

参照ISO9000体系文件



内部激励机制、授权程度以及团队意识等 季

其他重要工作内容：（短板要求或临时任务）
月 5

月 5

100
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评价标准
％ 小分
40 20 按月度滚动计划

30 15 与实际边际贡献对比

10 5

6 3 新客户数及其销量
4 2 此项工作开展与否
10 5

10 2

10 2

10 2 98%

10 2

10 2

10 2

10 2 2%

10 2 95%

10 2 是否分析及分析深度
5 1 总经办负责组织检查
5 1 安全生产委员会组织检查
10 1

10 1

10 1

10 1

10 1

5 0.5

5 0.5

5 0.5

5 0.5

10 1 品管部体系办评价

10 1 超标费用合理性及金额

10 1 总经办人事科检查、记录
20 2 总经办人事科调查、统计

20 2

20 2

20 2

分。评价周期为季度的可追溯调整整个考评期。

权重         

15万元

90-110％
35天
32元/吨

20天
紧贴市场不变，滞后市场扣1分，严重扣完

综合评价，如范例非常差，扣1分

成熟客户不低于1次，新客户不低于2次,凡发现不够则扣0.5

6-20次

部门自评+市场反馈

部门自评+市场反馈
部门自评+市场反馈
自评+相关部门反馈
自评+市场反馈
自评+相关部门反馈

5-10笔

自评，分为非常优秀(有实例)、一般、无变化

自评，分为非常优秀(有实例)、一般、无变化

自评，分为非常优秀(有实例)、一般、无变化



20 2 总经办人事科调查、统计

100 5

100 5

0% 0%

0% 0%

100

部门经理：



显性业绩和学习创新应有明确的加分标准，而基本职能和绩效管理的原则上只有扣分没有加分，如有特别优异之改善，由总经办人事科核定后酌情加分。

  

部门绩效考核标准表

计分方法

每相差5％加/扣1分

每增加或下降20万元加/扣2分

超范围每5万元扣1分，30天以上无逾期欠款加1分

无新客户数扣2分，月销量达10吨以上每个加0.5分

此项工作开展与否得/扣2分

超范围每2％扣1分

每超2天扣1分

每超1元扣0.5分

每降1％扣0.5分

每超2天扣1分

每超0.5％扣0.5分

每超1％加/扣0.5分

不作市场分析0分，市场分析不够好扣1分。

存在问题扣0.5分，严重扣1分

有事故0分、存在1项隐患扣0.5分、未及时整改扣0.5分

凡发现不够则扣0.5

低于6次扣0.5，低于4次扣1分

滞或差扣0.5分，严重错误或滞后扣1分

滞或差扣0.5分，严重错误或滞后扣1分

滞或差扣0.5分，严重错误或滞后扣1分

严重滞后或联产不匹配扣0.2，无扣0.5分

有问题扣0.2分，严重问题扣0.5分

有问题扣0.2分，严重问题扣0.5分

超5笔扣0.2

日常有问题扣0.5分，内审或外审一个不合格项扣0.5分

费用超标较多扣0.5分，严重超标0分。财会部评价

存在问题扣0.5分，严重扣1分

总经办人事科根据调查结果作评价，加分不超过2分

没有扣0.5分，持续没有扣1分，非常优秀加0.5分

无变化扣0.5分，持续无变化扣1分，非常优秀加0.5分

无变化扣0.5分，持续无变化扣1分，非常优秀加1分



总经办人事科根据调查结果作评价，加分不超过2分
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