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ОЦЕНКА СОТРУДНИКОВ 
 
 
 
 

Критерий  Фактические показатели  Уровень про-
дуктивности  

Оценка вашего 
сотрудника/ 
имя - уровень 

продуктивности 
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Уровень выполнения по-
казателей высокий (план 
выполняет и перевыпол-
няет больше, чем другие 
сотрудники) 

 Высокий   

 
Уровень показателей 
средний по сравнению с 
другими сотрудниками 

 Средний   

 

Уровень показателей 
ниже среднего по срав-
нению с другими (или 
прошлыми) сотрудниками 

 Низкий   
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Увеличился значительно 
за счет добавления кон-
кретных функций (указать 
каких) 

 Высокий   

 

Увеличился незначи-
тельно по сравнению с 
другими сотрудниками в 
такой же должности за 
счет добавления некото-
рых конкретных функций 
(указать каких) 

 Средний   

 
Не увеличился*, остался 
прежним или снизился 
(указать причины)  

 Низкий   

       
*У эффективных сотрудников обычно функционал увеличивается, т.к. они не любят 

сидеть без дела и по собственной инициативе берут на себя дополнительную 
нагрузку; 
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Оставил существенный по-
лезный след (заключил кон-
тракты с важными клиен-
тами, которые покупают до 
сих пор; значительно расши-
рил чеки покупок у клиентов; 
снизил уровень дебиторской 
задолженности на …%; внед-
рил бизнес-процесс, кото-
рый актуален и работает до 
сих пор; внедрил CRM, нанял 
команду, которая активно 
работает до сих пор…) 

 Высокий   

 

Кое-что улучшил (увеличил 
количество личных звонков 
и объем личных продаж; со-
ставил несколько рабочих 
таблиц для упрощения рас-
четов; выполнял работу дис-
циплинированно, нанимал 
сотрудников, но те увольня-
лись; привлек новых клиен-
тов, но они не активные…) 

 Средний   

 

Ничего не привнес. Как ра-
ботали все процессы до 
него, так и работают. Особо 
вспомнить нечего 

 Низкий   
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Если что-то и было, так по ме-
лочи (редко болел и не рабо-
тал, но даже в это время об-
служивал клиентов). Если де-
лал редкие ошибки, то 
быстро их сам исправлял. 

 Высокий   

 

Иногда косячил (мог сделать 
ошибку, вовремя КП не от-
правил, документы оформил 
с задержкой, разозлил кли-
ента и тот звонил руководи-
телю, опаздывал на работу, 
сломал куллер, …) 

 Средний   

 

Вызывал споры и раздор 
среди коллег, запорол доро-
гостоящую сделку, испортил 
отношения с ключевым заказ-
чиком, работал на откатах, 
выжил из компании самого 
эффективного сотрудника, 
попал в аварию на служеб-
ном транспорте, потерял по 
дороге товар… 

 Низкий   
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