
  
 

周度基础考评标准 

    一、考核周期与指标构成 

    1、考核周期以自然周为单位，自乙方入职第 3个工作日起纳入考核体系。 

    2、考核指标由以下两部分构成： 

    ⑴ 基础沟通质量：包含信息传达准确性、候选人服务规范性及团队协作效果。 

    ⑵ 核心业绩目标：包含新开发候选人数量、团队入职人数及下辖团队的销售贡献。 

    二、有效沟通规范 

    1、信息传达要求： 

    ⑴ 乙方须向候选人完整说明甲方招聘模式、岗位职责及薪酬结构，确保无误导性表述。 

    ⑵ 沟通语言应简明扼要，避免使用未经甲方审核的专业术语或营销话术。 

    2、招聘方式优先级： 

    ⑴ 优先采用线下面试邀约，特殊情况需通过视频会议完成。 

    ⑵ 网络及电话沟通仅作为辅助渠道，不得替代正式面试流程。 

    3、资料发放规则： 

    乙方需根据候选人意向分阶段发送资料，严禁一次性推送全部文件。 

    4、团队协作责任： 

    ⑴ 每周至少组织 1次下属团队培训会议，并留存完整会议记录。 

    ⑵ 对下属提交的《候选人跟进表》进行审核，确保信息真实有效。 

    三、业绩目标与动态调整 

    1、个人开发指标： 

    ⑴ 入职第 1～12 周内，每日新增有效沟通人数需符合以下标准： 

    第 1～3 周≥10人/日，第 4～6周≥8人/日，第 7～12 周≥5人/日。 

    ⑵ 有效沟通定义为：双向互动≥3次，且包含岗位核心信息传达。 

    2、团队目标： 

    ⑴ 组队引流：自本合同签订之日第 3个工作日起，第 1周内累计≥3组组队成果。第 2～9周内新组队成果需

是上一周的 2 倍。从第 10周起每周新组队成果≥2000 组。 

    ⑵ 入职组队：自本合同签订之日第 3个工作日起，第 1周内累计≥2名新员工入职。第 2～9周内新入职员工

需是上一周的 2倍。从第 10 周起每周新入职员工≥1000 名。 

    ⑶ 团队业绩：自本合同签订之日第 3个工作日起，第 1周内团队销售业绩总额≥3000 元。第 2～9周内团队 



销售业绩总额需是上一周的≥2倍，从第 10周起每周团队销售业绩总额≥50万元。 

    3、动态申报机制： 

    自第 10 周起，乙方需于每周五提交下周目标调整申请，经甲方审批后生效。 

    四、数据提报与合规要求（详见《日工作台账》填报规范及要求） 

    1、日报机制： 

    每日 17:00 前通过邮件提交《日工作台账》，包含头部数据、今日任务等。 

    ⑴ 必填项： 

    ① 头部数据：本周组队引流获奖金额、本周员工入职获奖金额、本周坐班奖励金额、本周考勤奖励金额、本

周日常行为奖励金额、本周培训获奖金额、本周团队评比获奖金额。 

    ② 核心任务：今日任务中“新开发候选人数量”、“销售业绩”、“基础奖励”、“培训绩效”、“团队评比”。 

    ⑵ 自选项：今日计划、今日流水账、问题反馈、次日计划、今日总结。 

    2、违规处理： 

    ⑴ 虚假填报数据，首次书面警告；二次取消当周绩效奖励 50%，三次及之后违规取消当周全部奖金。 

    ⑵ 未达周目标 70%且无合理说明，甲方有权暂停乙方招聘权限并启动整改评估。 

    五、工作纪律与免责条款 

    1、乙方须优先保障甲方招聘任务，不得因私事影响工作进度。 

    2、因不可抗力（如系统故障、政策调整）导致目标未达成，乙方可提交书面说明申请豁免。 

    3、甲方单方调整业务方向时，需提前 3个工作日通知乙方并重新设定考核标准。 


