防城港市港醇啤酒有限公司

职业经理人（副总经理）聘期考核指标表

	一级维度
	二级考核指标
	指标定义
	三年目标值（基准线）
	三年挑战值（超额线）
	权重
	评分规则

	一、营销维度（35%）
	1. 精酿啤酒累计销量
	三年聘期内公司精酿啤酒实际销售总量（含线下渠道、电商平台、定制订单）（吨）
	≥3600吨
	≥4500吨
	15%
	销量低于2800吨得0分；
销量2800-3600吨按比例计分；
销量3600吨以上每多100 吨加1分，上限10分。

	
	2.全渠道有效合作终端数
	三年后与公司稳定合作（年进货≥10 吨）的终端总数（含餐饮、商超、酒吧、 便利店等）（家）
	≥300家
	≥400家
	10%
	距目标值每少5%终端扣1分；
超挑战值每多5%终端加1分，上限10分。

	
	3.目标客群品牌深度认知度
	三年后通过第三方调研，在防城港市18-45岁目标客群中知晓公司精酿品牌的比例（%）
	≥60%
	≥75%
	10%
	知晓率＜50%得0分；
知晓率50%-60%按比例计分；
超75%多5%加1分，上限5分。  

	二、利润维度（35%）

	1.精酿啤酒累计净利润
	三年聘期内精酿啤酒业务合计净利润（万元）
	≥400万元
	≥500万元
	20%
	每低于目标值1%扣1分；
超挑战值每多2%加1分，上限10分。

	
	2.营销费用率控制
	三年聘期内营销总费用（含推广费、渠道费、活动费）占精酿啤酒销售收入的平均比例（%）
	≤18%
	≤15%
	10%
	每高于基准值1%扣1分；
低于挑战值每少1%加1分，上限5分；
费用超支导致利润不达标，额外扣3分

	
	3.客户回款率
	三年累计精酿啤酒终端客户实际回款金额占应收款金额的比例（%）
	≥95%
	≥98%
	5%
	回款率＜90% 得0分；
90%-95% 按比例计分；
超98%每多0.5% 加1分。 

	三、生产维度（10%）
	1.产品质量投诉率
	三年累计客户投诉次数占总销量的比例（‰）
	≤3‰
	≤1‰
	10%
	投诉率＞5‰得0分；
3-5‰按比例计分；
≤1‰加5分。

	四、体系建设维度（20%）
	1.营销团队建设达标率
	三年后营销团队（含区域代理、渠道专员等）稳定在岗率（%）
	在岗率≥85%
	在岗率≥90% 
	10%
	在岗率每低5%扣2分；
超挑战值加5分.

	
	2. 营销管理流程落地率
	三年内需搭建并落地的核心流程：

①终端客户分级管理流程；
②营销活动审批流程；
③竞品动态监测流程；
④客户投诉处理流程；
⑤渠道信用风险评估机制。
落地率即 “已落地流程数 / 5”（%），流程落地需包含制度文件、执行细则及培训记录。
	≥80%
	≥100%
	10%
	落地率＜60% 得 0 分；60%-80% 按比例计分；100%落地且流程运行达标（抽检合规率≥90%）加5 分


