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内容概要

　　本书全面、系统地对绩效管理的各个流程进行了科学地梳理，经过严格筛选，从标准、结构、导
入、控制、评估、辅导、沟通、改善8个方面选取了55个关键细节，对于每一个关键细节，不仅提出了
标准和要求，还给出了具体的管理方法及解决方案，可以有效地帮助企业进行绩效管理，提升组织和
个人绩效，促进管理流程和业务流程的优化，顺利实现组织的战略目标。
　　本书适合企业经营者、企业中高层管理人员、企业各个部门的主管以及工作人员、高校师生、培
训和管理咨询人员等阅读和使用。
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徐耀武
美国加州科技大学高級工商管理硕士，18年的人力資源/培訓总监、大型制造企业QC/QA/CI主管、企
业改善委员会顾问等职务的管理经验，擅长运用精益化管理思想重塑企业战略性人力資源规划、目标
与绩效管理体系，以及建立企业执行力提升管理体系等，曾服务过唯美陶瓷、肯萨斯家具、中山国泰
纺织印染、温州大自然企业、印尼宝成工业集团等多家企业，授课时间在2000小时以上。
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书籍目录

前言第1章　标准：绩效指标设计的8个细节　细节1　明确绩效指标的成果导向　细节2　实现绩效指
标与消费者价值需求的对接　细节3　理清企业的成果价值流　细节4　识别价值流中的关键绩效指标
　细节5　设计可度量的绩效指标　细节6　实现绩效指标与绩效人员能力的平衡　细节7　实现短期与
长期绩效指标的有机结合　细节8　灵活运用定量与定性指标第2章　结构：绩效均衡设计的8个细节　
细节9　绩效指标设计应与业务流程相匹配　细节10　业务流程再造与绩效导向的融合　细节17　实现
层级结构绩效管理的均衡化　细节12　不同绩效要素的整合与平衡　细节13　激发个体竞争的绩效结
构设计　细节14　个体与团队绩效的平衡设计　细节15　跨部门协作的绩效结构设计　细节16　实现
支持性单元的绩效设计均衡化第3章　导入：强化绩效共识的5个细节　细节17　有效识别绩效导入的
阻力因素　细节18　绩效管理与个体自主性的融合　细节19　在绩效导入中嵌入领导意志　细节20　
绩效协调小组的结构设置和岗位职责　细节27　建立个体与组织间的信任感第4章　控制：绩效过程管
理的9个细节　细节22　实现个体绩效自主的授权管理　细节23　个体绩效自主的合理性管控　细节24
　组织与个体绩效目标的协定　细节25　保障绩效成果的过程管理　细节26　确定绩效个体的关键事
项　细节27　绩效过程的支持性管理策略　细节28　绩效管理中的例外管理　细节29　绩效过程的痕
迹管理方法　细节30　从建立绩效共识到自主控制第5章　评估：绩效考核合理化的9个细节第6章　辅
导：提供绩效协助的6个细节第7章　沟通：消除绩效分歧的5个细节第8章　改善：推进绩效发展的5个
细节后记
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章节摘录

　　第1章　标准：绩效指标设计的8个细节　　有两个问题是企业进行绩效指标设计前需考虑清楚的
：一是企业应设计怎样的绩效指标，二是如何通过绩效管理来改善企业的经营成果，这两个问题是息
息相关的。
不同的绩效指标最终会导致不同的成果表现，而不同的企业成果表现，在绩效指标体系的设计上也是
不一样的。
　　一位公司的销售经理说：“即使产品销售不理想；也不可对产品进行降价处理，没有利润的业务
，做了也是白做，长此以往，公司将无法经营下去。
”这是销售人员的绩效观，他们对绩效指标的理解最终会落实到企业利润上。
但技术人员则可能说：“我们必须发挥技术上的优势，否则我们会被竞争对手所淘汰。
”他们对绩效指标的理解则是从技术的角度出发的。
　　类似这样的情况，会导致企业在绩效指标设计上产生分歧、偏差及失误。
了解这些分歧、偏差或者失误，可以加深我们对绩效指标设计的理解。
　　1.绩效指标导向的常见失误　　有一家销售公司，为了鼓励销售人员与顾客多沟通，制订了这样
的奖惩制度：月手机话费不满200元者，不予报销；超过300元者，不但全额报销，还有奖励。
管理者本意是鼓励员工与顾客多沟通，但结果事与愿违。
许多销售员为了达到300元的话费额度，经常拨打私人长途电话与朋友闲聊。
　　在这种绩效管理下，不但销售业绩没有实现增长，反而增加了公司的成本。
究其原因，就是在绩效指标设计导向上犯了错误。
“多与客户沟通”可以通过设计相应的沟通管理模板来实现，如设计“沟通记录表”来记录销售员与
客户的沟通次数、时间、内容以及达成的意愿等，而不是简单地用“电话费”额度来考核。
另外，“多与客户沟通’也不是一项理想的绩效指标内容，因为它不是一个直接的、可衡量的“结果
”。
类似的错误在企业的绩效指标设计中很普遍。
　　一般来说，这些错误可归纳为以下几种类型。
　　⋯⋯
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