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问对问题，选对人

 绩效评价与面试选拔的模型，差不多！



如何提取指标和设定绩效指标值

 利用职位分析法深究绩效指标

− 厘清职位上的工作者必须完成哪些、怎样的工作任务？

− 管理者该如何评价这位工作者做没做、做得怎样？

− 这位工作者在一个团队或公司里的排位如何？



层级 责任主体 指标类型 关注角度

L1 店总 财务及运营分析 评价整体盈利水平

L2 业务部门 财务及运营分析 揭示盈利驱动因素

L3 业务条线 运营管理分析 揭示关键成功因素

L4 关键职位 流程执行分析 揭示精益管理要素

L5 个人 工作效率分析 揭示员工能力差异

单店关键绩效指标体系
经营目标

（实现盈利）

经营策略
（提升管理）

绩效目标
（明确执行动作）

 指标提取，必须聚焦集团至单店的经营目标，自上而下地掌握管控脉络，有
策略地梳理设计关键岗位绩效薪酬方案

 重要事情重复三遍，SMART，最重要的是：提取的指标必须与集团、单店
经营目标相关

− 梳理指标库，对相应指标要有针对性的划分（定性指标、过程指标、结果指标）

− 设立标尺，即由及格到优秀的5等刻度，这决定了绩效薪酬额的大小及分配

内部运营流程

人才梯队建设

如何提取指标和设定绩效指标值



如何设定绩效指标值

 人力资源管理3P模型

− Position：为职位付薪

− People：为人的能力付薪

− Performance：为绩效付薪

• 一线职位
• 支持职位
• 管理职位

• 绩效表现

• 能力
• 潜力

Performance

Position

People

3P



如何设定绩效指标值－示例



销售部薪酬组合方案 售后服务部薪酬组合方案 其他部薪酬组合方案

岗位类别
建议薪酬组合

固定：变动

销售总监
大客户经理

50:50

销售经理 40:60

首席顾问
资深顾问
销售顾问

大客户销售顾问

20:80

助理顾问
销售前台

60:40

新车销售支持
大客户文员

70:30

岗位类别
建议薪酬组合

固定：变动

售后站长 50:50

售后服务经理
首席服务顾问
资深顾问

顾问
首席技师
主任技师
高级技师

技师

30:70

技术经理
技术培训师
备件经理
索赔员
质检员
服务前台
助理顾问
助理技师

60:40

岗位类别
建议薪酬组合

固定：变动

市场总监 50:50

财务总监
客服经理

60:40

人力资源经理
综合部经理
财务经理
市场专员

70:30

行政、总务专员
安保专员、司机
人力资源专员
客户回访员

客户档案管理员
会计、出纳

收银员
IT管理员

80:20

 结合行业标杆企业实例，参考设置合理的薪酬组合方案（固浮比）

如何设定绩效指标值－示例



以上内容仅为本文档的试下载部分，为可阅读页数的一半内容。如

要下载或阅读全文，请访问：https://d.book118.com/39811510305
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