营销部经理2010年关键绩效指标表
	
	关键绩效指标
	考核方法（每项基数均为共100分）
	绩效结果 
	得分
	权重
	最终得分

	1
	客户档案建立指标（1季度）：一般客户建档200份，填充率达到30%；贵宾档案建立80份，填充率达到70%
	建档量不足扣分，每差1个档案扣1分；
填充项不足扣分，每缺1项扣1分。
	
	
	15%
	

	2
	新客户开发指标：每月不少于10个新客户，且消费额单次不低于1000元
	每少一个新客户扣5分。
	
	
	15%
	

	3
	公司对迎宾区域的监察达标率达到90% 
	达标率每差1个百分点扣5分
	
	
	10%
	

	4
	本部门员工流失率季度不超过2人
	每超1人扣50分
	
	
	10%
	

	5
	就餐人数达到预算水平（分三个市场承诺，宴请市场、团队市场、零点市场）
	每月宴请市场每差50人扣5分；总人数每差50人扣5分
	
	
	15%
	

	6
	食品平均消费分别达到：厅房150元；团队65元；零点80元
	厅房每低20元、团队和零点每低10元扣5分
	
	
	15%
	

	7
	广告宣传、促销、打折费用控制在预算水平（1-6月平均占营业额的？‰）
	每超预算额的5%扣10分
	
	
	10%
	

	8
	周边绩效（上级打分，另出评估表）
	公司管理者和店管理者背对背打分，计算平均分，每差1分扣1分
	
	
	10%
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