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中国动向集团绩效考核案例分享 

 

运用绩效杠杆 

激发组织效能 
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动向集团简介 

集团成立 

收购KAPPA 

香港主板上市 

收购日本Phenix 

销售额突破40亿 

产品转型、升级 
集团化运营 
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动向集团简介 

KAPPA品牌代言人 
KAPPA赞劣： 国家击剑队  国家电竞队      

                      国家马术队  国家滑板队 

PHENIX赞劣：挪威滑雪国家队 
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整体薪酬结构 

目标年薪 
package 

短期激励 中长期激励 

含义：体现岗位价值、任职者 
          绩效和贡献 
 
特点：金额相对固定，浮劢小 

含义：激励任职者达成短期业绩目标 
 
特点：财年为周期，超额完成指标的 
          奖金 

含义：吸引和保留重点岗位和绩优潜力员工， 
          绑定与公司的长期利益 
 
特点：激励周期较长，收益与公司市值相关 

标准月薪 

position 
KPI奖金 

performance 

年终奖 

performance 

体现岗位价值 体现任职者绩效 体现公司/团队绩效 
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职 级 

目标年薪 短期激励 

标准月薪 KPI奖金 年终奖 分红奖金 

核心管理层 
VP/总监 

岗位价值 任职者绩效 公司绩效 第一级分配 

战略执行层 
经理/主管/员工 

岗位价值 任职者绩效 
团队绩效=所属VP/

总监岗位绩效 
第二级分配 

绩效考核理念 
将业绩结果导向覆盖到公司全职能，各岗位人员要各司

其职、各负其责 
01 

风险共担，利益共享根据岗位绩效对公司绩效的影响程度，

确定年终奖与公司或团队绩效相关，同时决定分红奖金的分配优先序 
02 

03 授权授责管理层在团队管理上权责对等 



绩效考核与短期激励 
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KPI分解方法 
将公司战略目标层层向下分解：核心管理层拆解目标为行动计划，并制定执行计划的考核指标 

工作行动计划 

关键绩效指标KPI 

“规划设计供应链” 
大产品体系 

“渠道商品零售” 
大货流销售体系 

集团公司战略目标 

品牌市场、物流、财务核算与管控、流程与系统、组
织和人员等 

1 2 

3 
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短期激励方案（分红奖金）原则 

增量激励，共创共享 
1 

关键岗位，驱动业绩 
2 

评估贡献，合理分红 
3 

收入提升，有效激励 
4 

简单易懂，快速渗透 
5 



案例分享 
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实际达成 
 

123.9% 

案例：奥莱渠道事业部 

1、  KPI考核指标：季度为单位，持续跟进事业部的年度目标的完成进度 

奥莱事业部 

KPI指标 

销售回款   10% 

新品售罄率    20% 

零售折扣   10% 

营业利润   30% 

销售收入  30% 
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0 2 0 3 奖金兑现门槛 奖金分配 

超额营业利润 

即：实际营业利润值 – 目

标营业利润值 

①销售收入          50% 

②存货周转天数   50% 

依据门槛指标得分值确定

分红奖金发放比例 

①团队负责人                

40% 

②团队核心岗位             

60% 

案例：奥莱渠道事业部 
2、  分红奖金计划 

拿奖金 
    Leader奖金为年薪的 

      1.6倍 
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集团整体指标完成情况 

100% 

集团整体达成100% 

销售收入 

151% 

集团整体达成151% 

营业利润 

101% 

上半财年累计预算达成101% 

月度综合店效 

100% 

累计售罄率指标达成100% 

新品售罄率 

100% 

存货周转天数减少近100天 

存货指标 

按季度对指标达成进度进行回顾，并在高管月度例会上进行公示，以促进指标达成 

共有3个销售团队实现超额利润，集团产品+后台之职能拿到奖金 

集团整体的分红奖金计划实行结果 



15 

绩效考核的杠杆作用 

通过加杠杆的方式，促使公司关键指标的达成 

新品售罄率达成率 

线下渠道：100% 
奥莱专供：103% 
线上渠道：116% 

渠道 
存货周转天数 

同比 20财年目标 

线下渠道 下降98天 下降5天 

线上渠道 下降23天 下降17天 

公司整体 下降67天 下降17天 

存货周转天数持续下降 
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结果导向&勇于担责的绩效文化 
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绩效文化 

倡导有进取心的企业价值观 

丌求有功
但求无过  
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绩效文化 

结果导向 

勇于担责 

0 1 

年度评优 



让绩效杠杆 

激发组织效能 

Thanks 


