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一、2019年度经营业绩考核体系
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	考核指标
	分值
100+10分

	市场地位
（75分）
	1、营业收入
	5

	
	2、主营业务收入
	20

	
	3、客户满意度
	15

	
	4、重点客户保拓
	10

	
	5、集团市场拓展
	12

	
	6、重点市场拓展
	10

	
	7、内部协同满意度
	3

	效益价值
（25分）
	8、净利润
	20

	
	9、经济增加值EVA
	5

	激励加分
（10分）
	10、主营业务收入
	5

	
	11、净利润
	5

	管理控制
（-10分）
	12、管理控制事项
	-10



二、2019年度业绩考核指标计分方法和标准
（一）营业收入（5分）
[bookmark: _Toc184120407][bookmark: _Toc213827632][bookmark: _Toc343001836][bookmark: _Toc343002913][bookmark: _Toc343002950]1、考核要点
本指标考核省公司营业收入拓展情况，以落实集团整体营业收入目标，引导省公司加强主营业务、硬件产品和内容权益融合拓展，实现智能硬件产品的规模销售。
2、计分方法
按照基本目标、改善目标、领先目标考核计分。
当营业收入完成值不低于基本目标时，得3分；当完成值低于下限值时，不得分；当完成值介于[下限值,基本目标)区间时，在[1,3)间线性得分。
当营业收入完成值不低于改善目标时，得1分；当完成值低于基本目标时，不得分；当完成值介于[基本目标，改善目标)区间时，在[0,1)间线性得分。
当营业收入增幅完成值不低于领先目标时，得1分；当完成值低于领先目标下限值时，不得分；当完成值介于[领先目标下限值，领先目标)区间时，在[0,1)间线性得分。
3、指标定义、口径及取数来源
（1）省公司营业收入数据取自经审计的香港口径年报损益表“营运收入”项目。
（2）当地行业营业收入不含铁通公司收入，数据取自工信部发布的12月快报数据，省公司营业收入将根据年报数据进行替换。
（3）营业收入指标完成值保留至万元，营业收入增幅完成值保留3位小数。
（二）主营业务收入（20分）
1、考核要点
本指标考核省公司主营业务收入增长情况，以落实集团整体主营业务收入目标，引导省公司积极应对市场竞争，推动四轮驱动协同发展，实现收入稳定增长。
2、计分方法
按照基本目标、改善目标考核计分。
当主营业务收入完成值不低于基本目标时，得15分；当完成值低于下限值时，不得分；当完成值介于[下限值,基本目标)区间时，在[7,15)间线性得分。
当主营业务收入完成值不低于改善目标时，得5分；当完成值低于基本目标时，不得分；当完成值介于[基本目标，改善目标)区间时，在[0,5)间线性得分。
3、指标定义、口径及取数来源
（1）省公司主营业务收入数据取自经审计的香港口径年报损益表“通信服务收入”项目。
（2）主营业务收入指标完成值保留至万元。
（三）客户满意度（15分）
1、4G客户满意度（7分）
（1）考核要点
4G发展对工信部综合客户满意度影响最大，是公司实现满意度行业领先的决定因素之一，因此4G业务考核满意度与强势竞争对手的领先值。考核指标兼顾商业过程与结果，由对客户感知影响较大的资费套餐、网络质量、业务宣传办理、服务水平等关键商业过程满意度及整体满意度加权计算得出，利于问题查找与责任分解，牵引省公司全面提升4G客户满意度并最终实现领先行业竞争对手。
（2）计分方法	
另文下发。
（3）指标定义、口径及取数来源




其中：



①数据来源于2019年集团公司对4G客户满意度评测结果，全年考核完成值由2019年各期测评结果加权计算，保留2位小数。其中服务水平中的咨询投诉满意度是省公司与在线服务公司共担指标，省公司结果将直接作为在线服务公司的咨询投诉满意度。
②考虑到新疆和西藏的区域特殊情况，考核对象为整体客户，其余29省公司考核对象均为4G客户。
2、家宽客户满意度（4分）
（1）考核要点
家宽对工信部综合客户满意度影响较大，是实现满意度行业领先的决定因素之一，因此家宽业务考核满意度与强势竞争对手的领先值。考核指标兼顾商业过程与结果，由对客户感知影响较大的资费套餐、上网质量、业务宣传办理、服务水平等关键商业过程满意度及整体满意度加权计算得出，利于问题查找与责任分解，牵引省公司全面提升家宽客户满意度并最终实现领先行业竞争对手。
（2）计分方法	
另文下发。
（3）指标定义、口径及取数来源




其中：


数据来源于2019年集团公司对家庭宽带客户满意度评测结果，全年考核完成值由2019年各期测评结果加权计算，保留2位小数。其中服务水平中的咨询投诉满意度是省公司与在线公司共担指标，省公司的结果将直接作为在线公司的咨询投诉满意度。
3、政企客户满意度表现值（2分）
（1）考核要点
政企市场是公司持续发展增长的重要驱动力。政企业务考核省公司负责的政企客户满意度表现的改善值，考核指标兼顾商业过程与结果，由对客户感知影响较大的产品可靠性、资费价格、业务开通、故障处理、客户经理服务等关键商业过程满意度及整体满意度加权计算得出，利于问题查找与责任分解，牵引省公司持续改善政企客户满意度。
（2）计分方法	
另文下发。
（3）指标定义、口径及取数来源


其中：






①数据来源于2019年集团公司对各省集团客户满意度评测结果，全年考核完成值由2019年各期测评结果加权计算，保留2位小数。
②关于政企客户满意度考核方案暂按此执行，待摸底评测完成后，如有调整，将另行明确。
4、魔百和客户满意度表现值（1分）
（1）考核要点
魔百和是深入拓展家庭市场的重要业务，客户规模较大。魔百和业务考核省公司魔百和客户满意度表现的改善值，考核指标兼顾商业过程与结果，由对客户感知影响较大的终端质量、内容体验、使用体验、业务订购/退订等关键商业过程满意度及整体满意度加权计算得出，利于问题查找与责任分解，牵引省公司持续改善魔百和客户满意度。
（2）计分方法	
另文下发。
（3）指标定义、口径及取数来源


其中：





①数据来源于2019年集团公司对魔百和客户满意度评测结果，全年考核完成值由2019年各期测评结果加权计算，保留2位小数。
②由咪咕公司集中支撑省公司的该模式魔百和客户满意度结果作为咪咕公司魔百和客户的满意度。
5、营业厅服务满意度（1分）
（1）考核要点
营业厅是重要的客户服务触点。营业厅服务考核满意度表现的改善值，考核指标兼顾商业过程与结果，由对客户感知影响较大的营业厅环境、排队等候时长、业务办理时长、营业员服务态度等关键商业过程满意度及整体满意度加权计算得出，利于问题查找与责任分解，牵引省公司持续改善营业厅服务满意度。
（2）计分方法	
另文下发。
（3）指标定义、口径及取数来源



数据来源于2019年集团公司对营业厅服务满意度评测结果，全年考核完成值由2019年各期测评结果加权计算，保留2位小数。
6、不知情定制投诉
2019年省公司不知情定制投诉量降幅指标是客户满意度的前置性指标，若省公司不知情定制投诉降幅指标未达标，将扣减满意度分值，具体计分方法另文下发。
（四）重点客户保拓（10分）
1、考核要点
本指标考核省公司重点客户的保有和拓展情况，引导省公司做好重点客户的存量运营和新拓，保持公司重点客户基础稳定。
2、计分方法
按照基本目标、改善目标、领先目标考核计分。
当重点客户保拓率完成值不低于基本目标时，得6分；当完成值低于下限值时，不得分；当完成值介于[下限值,基本目标)区间时，在[3,6)间线性得分。
当重点客户保拓率完成值不低于改善目标时，得2分；当完成值低于基本目标时，不得分；当完成值介于[基本目标，改善目标)区间时，在[0,2)间线性得分。
当重点客户保拓率完成值不低于领先目标时，得2分；当完成值低于改善目标时，不得分；当完成值介于[改善目标，领先目标)区间时，在[0,2)间线性得分。
3、指标定义、口径及取数来源

（1）2018年拍照重点客户数指各省公司2018年7-12月月平均ARPU值位于本省通信客户前25%的客户，客户ARPU取自一经系统，为折扣后数据，根据一经系统拍照确定。
（2）2019年重点客户数包括2018年拍照重点客户保有数和2019年新拓展重点客户数。其中，2018年拍照重点客户保有要求拍照客户2019年7-12月月平均ARPU不低于2018年7-12月月平均ARPU的60%且不低于2018年重点客户拍照时的最低月平均ARPU值；新拓展重点客户数指除2018年拍照客户外，满足2019年7-12月月平均ARPU不低于2018年重点客户拍照时最低月平均ARPU值的通信客户。数据取自一经系统。

7-12月期间新入网的客户也按该公式口径计算。
（3）以上客户要求期末在网，不包含物联网客户。
（4）重点客户保拓率指标完成值保留3位小数，重点客户数完成值保留至千户。
（五）集团市场拓展（12分）
1、集团产品收入份额（9分）
（1）考核要点
本指标考核省公司集团客户市场收入地位提升情况，引导省公司加快拓展集客市场，提升行业份额。
（2）计分方法
按照基本目标、改善目标、领先目标考核计分。
当集团产品收入份额完成值不低于基本目标时，得5.4分；当完成值低于下限值时，不得分；当完成值介于[下限值,基本目标)区间时，在[2.7,5.4)间线性得分。
当集团产品收入份额完成值不低于改善目标时，得1.8分；当完成值低于基本目标时，不得分；当完成值介于[基本目标，改善目标)区间时，在[0,1.8)间线性得分。
当集团产品收入份额完成值不低于领先目标时，得1.8分；当完成值低于改善目标时，不得分；当完成值介于[改善目标，领先目标)区间时，在[0,1.8)间线性得分。
3、指标定义、口径及取数来源

（1）2019年省公司集团产品收入取自年度财务决算报表的四轮驱动收入明细表，包括集团市场通信服务收入、新业务-集团市场通信服务收入。
（2）本省其他运营商集团产品收入取自市场交换数据。
（3）集团产品收入份额完成值保留3位小数，集团产品收入完成值保留至万元。
2、新拓展集团客户家数（3分）
（1）大中型集团客户拓展（2分）
①考核要点
本指标考核省公司对大中型集团客户的拓展情况，引导省公司加快拓展重点集团客户。
②计分方法
按照目标法考核计分。
当大中型集团客户拓展数完成值不低于基本目标时，得2分；当完成值低于下限值时，不得分；当完成值介于[下限值,基本目标)区间时，在[0,2)间线性得分。
③指标定义、口径及取数来源
总部与省公司共同建立分省公司集团客户拓展清单，并制定各省公司2019年清单拓展目标值，具体拓展标准及目标值由总部另行下发。
（2）小微型集团客户拓展（1分）
①考核要点
本指标考核省公司对小微型集团客户的拓展情况，引导省公司加快拓展小微型集团客户。
②计分方法
按照目标法考核计分。
当小微型集团客户拓展数完成值不低于基本目标时，得1分；当完成值低于下限值时，不得分；当完成值介于[下限值,基本目标)区间时，在[0,1)间线性得分。
③指标定义、口径及取数来源
在总部确定的大中型集团客户清单之外的集团客户为小微型集团客户，具体拓展标准及目标值由总部另行下发。
（六）重点市场拓展（10分）
1、手机上网流量份额（3分）
（1）考核要点
本指标考核省公司移动市场流量份额拓展情况，引导省公司创新流量经营，持续推进“流量风暴”活动，开展“内容+权益+流量”一体化经营，确保流量份额超过50%。
（2）计分方法
当手机上网流量份额完成值不低于基本目标时，得1.8分；当完成值低于下限值时，不得分；当完成值介于 [下限值,基本目标)区间时，在[0.9,1.8)间线性得分。
当手机上网流量份额完成值不低于改善目标时，得0.6分；当完成值低于基本目标时，不得分；当完成值介于[基本目标，改善目标)区间时，在[0,0.6)间线性得分。
当手机上网流量份额完成值不低于领先目标时，得0.6分；当完成值低于改善目标时，不得分；当完成值介于[改善目标，领先目标)区间时，在[0,0.6)间线性得分。
（3）指标定义、口径及取数来源

①省公司手机上网流量为通过手机终端进行上网产生的移动数据流量，并剔除单月DOU超过80G客户的流量，省公司手机上网流量数据取自中国移动定期综合统计报表，单月DOU超过80G客户的流量取自一经系统，当地行业手机上网流量取自工信部披露数据。
②手机上网流量份额完成值保留3位小数，手机上网流量完成值保留至万G。
2、4G客户（3分）
（1）考核要点
本指标考核省公司4G客户拓展情况，引导省公司加强4G经营，综合运用资费、终端等方式发展4G客户，确保4G客户净增份额超过50%。
（2）计分方法
当4G客户净增数完成值不低于基本目标时，得1.8分；当完成值低于下限值时，不得分；当完成值介于 [下限值,基本目标)区间时，在[0.9,1.8)间线性得分。
当4G客户净增数完成值不低于改善目标时，得0.6分；当完成值低于基本目标时，不得分；当完成值介于[基本目标，改善目标)区间时，在[0,0.6)间线性得分。
当4G客户净增份额完成值不低于领先目标时，得0.6分；当完成值低于领先目标下限值时，不得分；当完成值介于[领先目标下限值，领先目标)区间时，在[0,0.6)间线性得分。
（3）指标定义、口径及取数来源

其中：
计算4G客户净增份额领先目标时，4G客户净增数口径为：

[bookmark: _GoBack]计算4G客户净增数基本目标、改善目标时，4G净增客户数口径为：

①4G客户为使用4G网络（包含VoLTE）且期末在网的个人客户，剔除“当月DOU＜100MB且MOU＜30分钟”的客户。个人客户为不含物联网的移动电话客户。省公司4G客户数取自一经系统，本省三家运营商4G客户数取自工信部反馈数据，其中省公司数据根据考核口径予以调整。4G客户净增份额指标计算时，不剔除“当月DOU＜100MB且MOU＜30分钟”的客户。
②4G客户净增数完成值保留至千户，4G客户净增份额完成值保留3位小数。
3、家庭融合率（2分）
（1）考核要点
本指标考核省公司家庭融合情况，引导省公司提升家庭宽带品质和家庭V网活跃度，提高家庭客户黏性，实现固移融合双向拉动，提升数字家庭生态价值。
（2）计分方法
当家庭融合率完成值不低于基本目标时，得1.2分；当完成值低于下限值时，不得分；当完成值介于 [下限值,基本目标)区间时，在[0.6,1.2)间线性得分。
当家庭融合率完成值不低于改善目标时，得0.4分；当完成值低于基本目标时，不得分；当完成值介于[基本目标，改善目标)区间时，在[0,0.4)间线性得分。
当家庭融合率完成值不低于领先目标时，得0.4分；当完成值低于领先目标下限值时，不得分；当完成值介于[领先目标下限值，领先目标)区间时，在[0,0.4)间线性得分。
（3）指标定义、口径及取数来源

①家庭融合活跃客户数、通信客户数为2019年1-12月月均客户口径。
②家庭融合活跃客户数包含两部分：固移融合活跃客户和家庭V网活跃客户，两者剔重。
③固移融合活跃客户指融合宽带主卡付费客户，及主卡用户通过统付业务所扩展的成员数(要求成员有独立计费套餐，有通信行为)，且统计周期内家庭宽带上网流量大于100MB；家庭V网活跃客户指办理家庭V网业务的客户，且在V网内有通话行为的成员数。同一V网，最多计数20人。
④通信客户指2019年统计周期内产生过语音话单、短信上行话单、彩信上行话单、GPRS话单（彩信核减后且流量大于0）且期末在网的个人客户，个人客户为不含物联网的移动电话客户，不包含仅拨打免费特服电话、测试卡客户。
⑤家庭融合率完成值保留3位小数，家庭融合活跃客户数、通信客户数完成值保留至千户。
4、全业务融合率（2分）
（1）考核要点
本指标考核省公司移动客户、新业务客户融合情况，引导省公司做好与专业机构的产品协同，开展新业务属地化销售，推动新业务规模发展并形成与移动客户的有效融合捆绑。
（2）计分方法
当全额业务融合率完成值不低于基本目标时，得1.2分；当完成值低于下限值时，不得分；当完成值介于 [下限值,基本目标)区间时，在[0.6,1.2)间线性得分。
当全业务融合率完成值不低于改善目标时，得0.4分；当完成值低于基本目标时，不得分；当完成值介于[基本目标，改善目标)区间时，在[0,0.4)间线性得分。
当全业务融合率完成值不低于领先目标时，得0.4分；当完成值低于领先目标下限值时，不得分；当完成值介于[领先目标下限值，领先目标)区间时，在[0,0.4)间线性得分。
（3）指标定义、口径及取数来源

①全业务融合活跃客户数、通信客户数为2019年7-12月月均客户口径。
②全业务融合活跃客户数指通信客户中，订购且使用我公司两项以上（含）新业务的活跃客户。
③新业务指全网一、二类业务、专业公司业务、各省公司开展的三类业务（不含集团客户产品）。
④各省公司开展的业务由省公司选择不超过三个本地开展的新业务，每季度可进行调整上报一次，并需满足以下条件：
一是有真实主动活跃行为，且从总部相关系统中可获取数据，须在2019年6月前完成与总部一级平台的对接。
二是有一定客户规模基础，2019年12月单项业务活跃客户规模要达到本省公司通信客户的1%。
三是业务如有外部支撑方，与支撑方不能采用分成的商务模式，对外支撑费用也不会因为客户规模的增长而线性增加。
⑤自有新业务活跃客户定义，各省确定业务后，分业务确定活跃客户口径。
⑥通信客户指2019年统计周期内产生过语音话单、短信上行话单、彩信上行话单、GPRS话单（彩信核减后且流量大于0）且期末在网的个人客户，个人客户为不含物联网的移动电话客户，不包含仅拨打免费特服电话、测试卡客户。
⑦全业务融合率完成值保留3位小数，全业务融合活跃客户数、通信客户数完成值保留至千户。
（七）内部协同满意度（3分）
内部协同满意度指标考核细则由总部另行下达。
（八）净利润（20分）
1、考核要点
本指标考核省公司盈利规模情况，以落实集团整体利润目标，引导省公司强化开源节流，以精细化管理促进降本增效，实现盈利能力稳定提升。
2、计分方法
按照基本目标、改善目标考核计分。
当净利润完成值不低于基本目标时，得15分；当完成值低于下限值时，不得分；当完成值介于[下限值,基本目标)区间时，在[7,15)间线性得分。
当净利润完成值不低于改善目标时，得5分；当完成值低于基本目标时，不得分；当完成值介于[基本目标，改善目标)区间时，在[0,5)间线性得分。
3、指标定义、口径及取数来源
（1）省公司净利润数据取自经审计的香港口径年报损益表“除税及少数股东权益后利润”项目。
（2）净利润指标完成值保留至万元。
（九）经济增加值EVA（5分）
1、考核要点
本指标考核省公司投资效益情况，引导省公司聚焦重点领域精准投放资源，提升投入产出效益。
2、计分方法
按照基本目标、改善目标、领先目标考核计分。
当经济增加值EVA完成值不低于基本目标时，得3分；当完成值低于下限值时，不得分；当完成值介于[下限值,基本目标)区间时，在[1,3)间线性得分。
当经济增加值EVA完成值不低于改善目标时，得1分；当完成值低于基本目标时，不得分；当完成值介于[基本目标，改善目标)区间时，在[0,1)间线性得分。
当经济增加值EVA率完成值不低于领先目标时，得1分；当完成值低于领先目标下限值时，不得分；当完成值介于[领先目标下限值，领先目标)区间时，在[0,1)间线性得分。
3、指标定义、口径及取数来源


对于盈利公司

对于亏损公司：

（1）省公司净利润数据取自经审计的香港口径年报损益表“除税及少数股东权益后利润”项目。
（2）固定资产=固定资产净额+在建工程+工程物资+无形资产+长期待摊费用，其中：
固定资产包括上市公司、铁通传送网合建项目、TD-SCDMA、村通建设在内的不同主体核算的固定资产。相关数据取自上市公司、铁通公司、TD分公司、通服公司国内口径资产负债表相关项目。
（3）净利润、固定资产指标完成值保留至万元。
（十）激励加分：主营业务收入增幅（5分）
1、考核要点
本指标考核省公司主营业务收入增长与行业对标情况，引导省公司积极应对复杂的市场环境，守住移动市场领先，实现四轮驱动高质量协同发展。
2、计分方法
按照领先目标考核计分。
当主营业务收入增幅完成值不低于领先目标时，得5分；当完成值低于领先目标下限值时，不得分；当完成值介于[领先目标下限值，领先目标)区间时，在[0,5)间线性得分。
3、指标定义、口径及取数来源
（1）省公司主营业务收入数据取自经审计的香港口径年报损益表“通信服务收入”项目。
（2）本省三家运营商主营业务收入不含铁通公司收入，数据取自工信部发布的12月快报数据，省公司主营业务收入将根据年报数据进行替换。
（3）主营业务收入增幅指标完成值保留3位小数，主营业务收入指标完成值保留至万元。
（十一）激励加分：净利润率（5分）
1、考核要点
本指标考核省公司盈利能力情况，引导省公司打造低成本高效运营优势，保持公司盈利能力在央企与国际一流运营商中的领先水平。
2、计分方法
按照领先目标考核计分。
当净利润率完成值不低于领先目标时，得5分；当完成值低于领先目标下限值时，不得分；当完成值介于[领先目标下限值，领先目标)区间时，在[0,5)间线性得分。
3、指标定义、口径及取数来源

（1）净利润数据取自经审计的香港口径年报损益表“除税及少数股东权益后利润”项目。
（2）主营业务收入数据取自经审计的香港口径年报损益表“通信服务收入”项目。
（3）净利润率指标完成值保留3位小数，净利润、主营业务收入指标完成值保留至万元。
[bookmark: _Toc183926402][bookmark: _Toc183926840][bookmark: _Toc184120429][bookmark: _Toc213827651][bookmark: _Toc343001865][bookmark: _Toc343002941][bookmark: _Toc343002978]（十二）管理控制事项（-10分）
对于省公司发生影响公司外部形象、违反公司内部管控要求和部委管控要求的重大事件，总部根据各类事项的影响程度核定扣减的分值。在公司的生产经营和日常管理中，总部各专业部门均会印发具体管理办法，确保各项管理职责落实与经营管理目标实现。每年末，各专业部门将根据管理办法及日常管理监控情况，对管理控制事项出现重大事件的情况，提出扣分建议汇总至总部财务部，报管理层办公会讨论决策通过。同一事项造成的考核扣分，以孰高认定，不重复扣分。本部分最多扣减10分。
影响公司外部形象的重大事件包括：国家监管部门查处重大问题；发生重大负面舆情；外部审计发现重大问题；发生重大法律纠纷和违规事项。
违反公司内部管控要求的重大事件包括：发生重大网络、系统故障；发生影响客户满意度的重大事件；内部检查发现重大问题或内控缺陷；发生违反资金集中度提升管理要求的事项；发生突破预算刚性管控的事项。
违反部委管控要求的重大事件包括：发生违反网络与信息安全管理规定的重大事件（包含实名制、交通战备）；发生生产安全重大责任事故；发生违反共建共享、节能减排和互联互通规定的重大事件；发生重大失、泄密事件；发生未能按要求清理拖欠民营企业账款造成不良影响事件；发生违规采购、未按计划落实IPv6规模部署等其他事件。
三、考核结果及应用
（一）考核结果
业绩考核结果评价各单位年度经营业绩完成情况，以业绩考核得分方式体现。

其中，业绩考核主指标得分为合计得分在100分以内（含100分）的部分，激励加分为合计得分超过100分的部分。
（二）业绩考核得分与整体人工成本、劳务费挂钩
2019年，各单位人工成本和劳务费预算分为固定部分和变动部分，固定部分不与业绩考核得分挂钩，变动部分与KPI业绩考核得分挂钩。总部年初核定各单位当年人工成本和劳务费固定部分和变动部分；后续依据年度业绩考核得分计算确定各单位在考核年度的人工成本、劳务费可用额度，人工成本公式如下（劳务费计算方式与人工成本一致）：

[bookmark: _Toc248300424][bookmark: _Toc248473819]各单位未按照总部核定的人工成本、劳务费足额计提使用的人工成本、劳务费部分，不作为清算差额纳入次年额度。业绩考核得分与人工成本、劳务费挂钩比例将根据管理需要及实际情况作适当调整。
（三）业绩考核得分与领导人员绩效薪酬挂钩
各单位领导人员的现金总收入与本单位业绩考核最终得分挂钩（管理控制事项扣分100%纳入）。其中：考核主指标得分（含管理控制事项扣分）与绩效年薪和任期激励挂钩，激励加分与特别激励挂钩。31省公司领导人员特别激励以其变动薪酬的20%作为上限进行封顶，根据激励加分得分情况，在封顶值内按一定比例线性兑现。
（四）业绩考核结果评级
根据各省公司业绩考核得分，设置A/B/C/D四个业绩级别（见下表），并以通报方式发布。如果国资委对集团的年度考核结果出现较大变动，总部将动态调整各级别省公司的数量。
	2019年考核得分
	业绩级别

	100分以上（含100）
	A

	90分至100分（含90）
	B

	60分至90分（含60）
	C

	60分以下
	D


四、其他
本考核办法由总部负责解释，自2019年1月1日起执行。
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