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HR工具-文本范例

某财年公司部门业绩评价基础及建议 

第一部分：部门业绩评价基础
一、P与Q区别

P为部门业绩评价结果，反映部门大团队努力工作取得的成果。

Q为部门团队个人工作评价的结果，反映员工个人在团队工作中与团队其他成员比较付出的努力与取得的成果。

所以，P是团队协作的评价，是结果导向的；Q是偏向于个人工作过程的评价，是过程导向的。

 
二、部门业绩评价指导思想
    部门业绩评价以引导并推动部门沿公司战略轨道前进为出发点，因公司战略方向和目标的改变而调整。
 
三、部门业绩评价目的
1.       监控、推进部门业务的良性发展，在推动部门目标达成的同时，推动公司整体目标的达成。
2.       帮助部门更好地履行和完成自身职责。
3.       推动部门之间形成良性的互为客户关系。
 
四、xxxx财年部门业绩评价原则

1、  部门业绩评价遵循公司规划指导，与公司规划相辅相承。
2、  部门业绩评价结果导向化，并体现团队精神，是团队协作的结果。
3、  业绩评价指标可量化，每个部门考核指标数为x个以内（含x个）。

4、  业绩评价数据可从比较客观地由第三方提供。
5、  业绩评价项目尽量体现部门关键业绩，尽量是部门可控的指标。
6、  部门业绩评价方案确定到一级部门，部门内部二级部或处的业绩评价由部门自己提方案，人力资源部操作。
 
五、部门业绩评价组成的五大因素
1.       业绩评价导向：公司推动业务发展方向的意愿体现，落实在评价指标及权重分配上。
2.       业绩评价指标与权重：实现多方位监控关键业务环节。
3.       业绩评价评分标准：推动部门实现承诺。
4.       业绩评价部门：实行第三方评价，尽可能客观与公正。
5.       评价系数与部门类别：体现责权利对等、风险与收益对等关系，落实在评价系数的转换上。
 
6、 六、         部门业绩评价中有关量化指标评分标准说明
三个线性评分点的界定：
· Ø        xx分：离完成计划的目标有一定的差距。

· Ø         xxx分：按计划保质量达成目标。

· Ø         xxx分：经过努力，超任务高质量完成目标。

 
第二部分：分增值链
1、 事业部系统
   事业部

	


新兴业务
 

	


发展中业务
 

	


成熟业务
                                                              竞争力
              产品             研发             质量       
（1）   成熟业务（台式电脑事业部、QDI事业部、笔记本事业部），xxxx财年部门业绩评价分指导思想：向产品与质量要竞争力。
· Ø         建议评价指标：销量、销售额、贡献利润、一次开箱合格率
· Ø         建议指标权重：xx%、xx%、xx%、xx%

（1） （2）   发展中业务（服务器事业部、外设事业部），xxxx财年部门业绩评价分指导思想：继续扩大销量与营业额，向成熟业务迈进做准备。
· Ø         建议评价指标：销量、销售额、贡献利润
· Ø         建议指标权重： xx%、xx%、xx%。

（2） （3） 新兴业务（软件事业部、信息服务事业部、手持接入事业部、宽带网络事业部），区别对待：
考核相对成熟部门
A、软件事业部

· Ø 建议评价指标：销售额、贡献利润、专项满意度、事业部满意度
· Ø 建议指标权重：xx%、xx%、xx%（LINUXxx%、商用方案xx%）、xx%（台式xx%、笔记本x%）

B、手持接入事业部

· Ø         建议评价指标：销量、销售额、贡献利润
· Ø         建议指标权重：遵照手持接入事业部“一年脱贫、两年致富、三年成个亿元户”的战略目标，权重分配偏向销量，分别为：xx%、xx%、xx%。

考核相对不成熟的部门：
信息服务事业部、宽带网络事业部属于新兴业务，业务不太成熟，按考核原则挂公司总体经营指标。
 
2、 市场链（不成熟，推后）
市场链部门业绩评价分指导思想：中央大力支持、区域重在均衡。
（x）、中央市场部门（含品牌市场部、渠道市场部、大客户应用集成部、市场发展部）
· Ø         品牌市场部
建议评价指标：销量、销售额（销量、销售额是部门业务支持产品的销量和销售额。）、品牌美誉度（半年一次）
建议指标权重：xx%、xx%、xx%
· Ø         渠道市场部：
建议评价指标：销量、销售额（销量、销售额是部门业务支持产品的销量和销售额。）、渠道支持满意度（代理）、
建议指标权重：xx%、xx%、xx%

探索由渠道市场部、区域发展部、财务部和人力资源部共同探索渠道均衡度指标，争取在xxxx财年三季度起纳入该部门业绩评价方案中。

· Ø         大客户应用集成部和市场发展部：
按公司考核原则，挂公司总体经营指标。
（x）、区域（区域发展部、各大区、深圳分部）xxxx财年部门业绩评价分指导思想：区域发展重在均衡。

· Ø         区域发展部：
建议评价指标：大区总体销量、总体销售额、代理满意度
建议评价权重：xx%、xx%、xx%

· Ø         深圳分部
建议评价指标：QDI事业部总体利润、QDI事业部总体销量、中南区总体销量、内部客户满意度

建议指标权重：xx%、xx%、xx%、xx%

· Ø         国内市场各大区
建议评价指标：销量、销售额、售后服务满意度、代理满意度
建议评价权重：
探索与积累：区域发展均衡度指标和区域销售费用率指标在xxxx财年一、二季度由区域发展部、财务部和人力资源部共同探索，争取在xxxx财年三季度纳入大区业绩评价方案中。

（x）、海外市场系统（海外商务部、海外市场部和欧洲区）待定

（x）客户服务本部（含中心站）

建议评价指标：销量、售后服务满意度、平均单件维修费用
建议指标权重：xx%、xx%、xx%

 
 
 
3、 供应链（销售商务部、采购商务部、供应链管理部、北京厂、惠阳厂）
（支持供应）          （制造）           （销售）

采购商务部            北京厂             销售商务部

                      惠阳厂
 
                   供应链管理部（优化整链运作效率与效益）
供应链整链xxxx财年部门业绩评价分指导思想：保时、保质、低成本高效运作。

· Ø         采购商务部
建议评价指标：材料库存周期、材料积压损失
建议指标权重：xx%、xx%

· Ø         北京厂和惠阳厂
建议评价指标：单台制造成本、抽样合格率
建议指标权重：xx%、xx%

· Ø         销售商务部
建议评价指标：销量、销售额、坏帐率、单套运输费用、代理满意度
建议指标权重：xx%、xx%、xx%、xx%、xx%

· Ø         供应链管理部
建议评价指标：公司总体库存周转天数、公司总体应收帐款周转天数、代理下单到代理收到货的平均时间（目前暂时采集不到此数据）
建议指标权重：xx%、xx%
 
4、  产品链（联想研究院、技术发展部、质量管理部）
产品链xxxx财年部门业绩评价分指导思想：新兴部门，区别对待。
· Ø         联想研究院和技术发展部：公司总体经营指标
· Ø         质量管理部：
建议评价指标：公司总体销量、公司总体销售额、质量业务目标达成（台式、QDI、笔记本、服务器和软件质量指标按销量或销售额的加权平均）

建议指标权重：xx%、xx%、xx%

 
 
5、 间接增值链
企划链（企划部、法务部、审计部、策略投资部）、
一季度：公司总体经营指标
二季度：除策略投资部外，争取加入内部客户满意度
人力资源链（文化与培训部、人力资源部、行政后勤部）
一季度：公司总体经营指标
二季度：争取加入内部客户满意度
财务链（财务部）
按财务业务的特性，在于财务信息的及时、准确和完整。
指标：财务数据一次输出的及时性、财务数据一次输出的准确性、财务数据一次输出的完整性、内部客户满意度（二季度争取加入）
信息链（信息管理部）
一季度：公司总体经营指标
二季度：争取加入内部客户满意度
 
间接增值链的补充
· Ø         探索部门费用率指标为积累指标，希望财务部于本财年积累数据，于xxxx财年三季度起或xxxx财年能纳入考核。

· Ø         探索部门季度业务目标达成为试验指标，采取专家打分制。设想的操作方式：由企划部牵头设立季度职能部门工作汇报与验收例会，由主管职能系统的总裁室成员打分。争取在二季度有个初步方案，三季度纳入考核。
软件事业部、信息服务事业部、手持接入事业部、宽带网络事业部





服务器网络事业部、外设事业部





台式电脑事业部、QDI事业部、笔记本电脑事业部








仅供参考

