
管理层绩效考核方案的制定原则 公司管
理层绩效考核方案(优质8篇)

整改措施要注重实效性，要求我们在制定过程中遵循科学理
论和实践经验。以下是小编为大家整理的调研方案范例，供
大家参考。希望这些实例可以帮助大家更好地了解和掌握调
研方案的编制方法，为实施科学调研提供指导。现在就来一
起看看吧！

管理层绩效考核方案的制定原则篇一

公开、公平、公正、简捷、实事求是；

中层以上管理人员和专业技术人员。

本月工作计划、岗位职责、工作标准和领导安排的重点工作。

考核实行百分制。考核实行直接主管和上一级主管的两级考
核，即每月的考核评分是直接主管考核评分占70%，上一级主管
（即公司分管领导）占30%的考核评分。人力资源部做好考核
的组织实施及汇总。

被考核人于每月30日前将本月工作小结、工作业绩、存在问
题交至直接主管，直接主管于2日前完成对被考核人评价和评
分后交至上一级主管领导，上一级主管领导在5日前完成评分
后交人力资源部，由人力资源部于6日前完成汇总后书面上报
总经理。

集团公司总经理、副总经理当月绩效工资占工资总额的40%，
根据每月考核结果在工资中兑现；各分公司总经理当月绩效
工资占工资总额的30%，根据每月考核结果在工资中兑现；考
核在95分（包括本数）以上绩效工资为全额工资；95分以下
每减少1分按月绩效工资的相应百分比计算，得出分值对应的



金额。

集团公司总经理、副总经理、各分公司总经理（包括项目总
经理）、各部门部长每月工资总额的10%参与年度考核，完成
年度目标责任制中的各项指标全额发放，具体考核实施细则
根据年度目标责任制中的指标制定。

1、考核结果由考核人及时反馈到被考核人。对存在的问题考
核人要和被考核人进行谈话，指出问题，说明原因，以便改
进工作。

2、每月的考核结果由人力资源部予以公布并存入人事管理的
考核档案中，要作为年度考核、任用和晋升、培训或辞退的
主要依据。

管理层绩效考核方案的制定原则篇二

2、拟订企业员工绩效考核体系分析文件;

3、调研、分析、确定企业员工各个职类的工作性质和职责特
征;

4、讨论、确定各个职类的岗位绩效考核方法;

5、拟订各个职类岗位绩效考核方法的说明文件;

6、制定企业员工绩效考核的工具(表格);

7、指导各个岗位员工自我梳理绩效考核要素和量化评价标
准;

8、讨论确定各个岗位绩效考核要素和量化评价标准;

9、拟订企业员工绩效考核管理制度草案;



10、讨论确定企业员工绩效考核管理制度。

管理层绩效考核方案的制定原则篇三

及时、公正地对员工一季度内的整体工作情况进行评估，肯
定成绩，发现问题，本着多劳多得、奖罚有度的原则，实现
调动员工工作积极性、主动性、提高工作效率的目的，进而
通过员工高效率的积极工作使部门季度推广任务得以顺利完
成，从而达到电商部为公司业绩做出更大贡献与推动的终极
目标。

本方案主要适用于电子商务部已经通过试用期考察，转正后
的正式员工。

考核分季度考核和年终考核两类。

季度考核以一个季度(三个月)为一考核周期。

年终考核以一年为一个考核周期。

为了保证公平、公正、客观、全面的原则，考核实行员工自
评、同事互评、经理复评(直属)，全方位立体式的考评体制。

不同的工作岗位是不能用同样的标准去考核的，根据不同的`
工作岗位职责性质，制定出能客观反应员工实际工作绩效的
的考核标准。

公司的考核标准主要是从经营业绩、工作态度、任职能力、
团队协作四方面，不同工种的员工，其考核标准的权重也不
一样，具体权重分配如下：

在这里特别需要提到一点的是,这里的经营业绩主要是指”信
息量和信息质量”,而实际产品销售额只作为一个参考标准,
因为电商部的主要工作职责只负责到”信息”这一块,最终能



把多少信息转化成销售额则是销售部的核心工作职责和目标.

员工自评x〉同事互评x〉经理考评

备注:工资结构:基本工资+绩效工资+业绩提成。

管理层绩效考核方案的制定原则篇四

xx年10月

绩效考评主要是对销售员工进行的定期考评，适合公司所有
已转正的正式销售人员。新进销售实习员工、见习员工、转
岗、晋升、降职等特殊阶段员工的考评另行制定，不适合此
考评，但可以引用绩效考评结果的客观数据信息，作为决策
的依据。

第八年销售人员安排计划全年所需销售人员数为20人，其中
销售主管2人，销售业务员18人。

1、为了更好的引导员工行为，加强员工的自我管理，提高工
作绩效,发掘员工潜能，同时实现员工与上级更好的沟通，创
建一个具有发展潜力和创造力的优秀团队，推动公司总体战
略目标的实现。

2、为了更确切的了解员工队伍的工作态度、个性、能力状况、
工作绩效等基本状况，为公司的人员选拔、岗位调动、奖惩、
培训及职业规划等提供信息依据。

绩效考评主要是对销售员工进行的定期考评，适合公司所有
已转正的正式销售人员。新进销售实习员工、见习员工、转
岗、晋升、降职等特殊阶段员工的考评另行制定，不适合此
考评，但可以引用绩效考评结果的客观数据信息，作为决策
的依据。



1、工作态度考评(占绩效考评总成绩的15%)

迟到、早退、事假、加班等考评员工出勤、加班情况;每一次
扣一分或每请事假一天扣一分，病假不扣分，为更好地完成
工作主动加班一次加1分，任劳任怨服从计划外工作安排一次
加1分。

合作精神非曲直各项工作任务协作配合性尤其是临时性工作
任务主动积极承担加1分，无故推卸减1分(典型事件加减分，
或定期进行民主评议)

2、基础能力考评(占绩效考评总成绩的15%)

3、业务熟练程度考评(占绩效考评总成绩的20%)

4、责任感考评(占绩效考评总成绩的25%)

5、星级服务规范履行情况、顾客意见调查结果汇总考评员工
服务行为，顾客表扬加分，顾客投诉扣分。

6、协调性考评(占绩效考评总成绩的25%)

4、了解员工培训和教育的需要，为公司的培训发展计划提供
依据。

5、公司的薪酬决策、员工晋升降职、岗位调动、奖金等提供
确切有用的依据;

6、加强各部门和各员工的和目标明确性，从粗放管理向可监
控考核的方向转变，有利于促进公司整体绩效的提高，有利
于推动公司总体目标的实现。

1、本制度的解释权归人力资源部。

2、本制度的最终实施权归市场部。



3、本制度生效时间为第八年。

管理层绩效考核方案的制定原则篇五

1、成立公司考评小组，对员工进行全面考核和评价。

2、自我鉴定，员工对自己进行评价并写出个人小结。

3、考核指标，员工当月工作计划、任务，考勤及《内部管理
条例》中的奖惩办法。

考核结果的反馈

考绩应与本人见面，将考核结果的优缺点告诉被评人，鼓励
其发扬优点、改正缺点、再创佳绩。


