四川太极大药房连锁公司2014年双增长考核检査报吿
一、考核指标完成情况
	指标类别
	指标
	考核标准及奖励办法
	2013年指标考核结果

	规模指标
	销售收入（产值或采购额）
	同比增长≥15%或500万（利润）、2亿（销售），按本项额度全额奖励；0<同比增长<15%，按本项额度80%-100%同比例浮动或或上年度本项实际奖励就高执行；达到上年同期水平，按本项额度80%或上年度本项实际奖励就低执行；同比上年下降，取消本项奖励。超额奖励递延至下一年度兑现（具体见考核方案）。
	销售15630万元，同比增长7.37%

	效益指标
	利润总额
	
	利润-778万元，同比减亏1068万元。

	重点   工作
	第一负责人款项支付情况审计
	得分率90%（含）以上为合格，不扣奖；90%>得分率≥80%，本项按80%比例计提奖励；80%>得分率≥70%，本项按60%比例计提奖励；70%以下取消奖励
	得分80分,得分率80%

	否决指标
	企业职工年人均收入（以集团人事处年度劳资报表数据为准）
	企业职工年人均收入下降，取消全部奖励
	以集团人事处年度劳资报表数据考核为准

	
	当年利润总额同比下降或成本费用超预算
	利润指标同比下降20%以上，或成本费用指标超出集团公司下达预算的，取消当年全部奖励。
	利润总额减亏为1068万元，减亏率57.85%，费用总额超预算75万元。

	
	生产经营特大质量事故
	等级认定以国家标准或集团公司规定为准。视情节轻重及责任划分情况，按10%-30%对该单位所得奖励总额进行否决，特别严重的按全额否决。
	无

	
	生产经营严重安全事故
	等级认定以国家标准或集团公司规定为准。视情节轻重及责任划分情况，按10%-30%对该单位所得奖励总额进行否决，特别严重的按全额否决
	无

	备注：
	


二、工作亮点

1、着眼品种结构，提升毛利率，减亏增盈。加强商品供应链建设和厂商合作谈判，实行商品分类管理，争取集团品种返利，开展保健品知识、技能竞赛，提升保健品销售占比，努力提高毛利率，全年平均毛利率达到32.26 %，同比增长 1.98个百分点，全年实现主营业务毛利额4395.92万元，同比增加581.38万元，增长15.24%；同时，通过强化租赁管理和减员增效等措施，全年利润总额减亏1068万元，减亏率达57.85%，为公司扭亏为盈奠定了基础。
2、集团重点营运品种销售增量显著。通过加强集团品种销售考核力度，样板陈列宣传造势和开展体验式消费模式，走进社区，加强店内店外销售配合等形式，2014年TABC品种总额完成 6349万元，2013年销售5966.2万元同比，增加382.8万元，增长比例6.42%。其中天胶销售425万元，与2013年销售278万元同比增加147万元，增长52.9%；藏药系列销售217万元，与2013年销售1.5万元同比增加215.5万元，增长14367%。
3、促销活动有声有色，效果明显。 2014年同比2013年活动促进销售增加628.3万元，增长21.98%。其中（1）大型活动：销售增长517.65万，增幅19.85%；（2）广场、单店活动：销售增长99.58万，增幅38.51%，活动场次增长388场，增幅238%。（3）限时抢购活动：销售增长11.07万，增幅288.2%，活动场次增长89场，增幅593%。

三、2014年第一负责人款项支付情况存在的问题及整改意见

 1、工资、奖金、补贴。抽查2014年3月、6月、9月、12月财务记帐凭证和工资发放表，其中：

（1）部份凭证中支付票据无财务主管签字，特别是工资发放表均无财务主管签字。建议对所有的财务支付凭证进行清理，完善（补）签字手续，今后严格按规定程序审核签字。
（2）部份公司支付记帐凭证打印使用废纸，不符合财务凭证档案资料管理要求，凭证票据整理不规范。建议从2015年12月起，对公司支付凭证打印纸不能使用废纸，票据整理装订规范。
2、内部往来款项。职工个人借款2014年12月31日止，往来帐余额110.81万元, 
其中：

（1）唐铭 (2007年初已辞职)，借款11044.68元，因追收无力，长达9年未收回，形成死帐。公司应落实专人负责追收借款，减少公司损失。
（2）张阳，于2010年先后4次借款55000元,用于招聘职工临时租用宿舍维修和租房保证金、为促销活动会员购毛巾等，因只有收据无发票,或无百增值税发票未开票,房东不退保证金等原因,财务一直未冲减长达5年之久借款，已无法索取票据。公司要落实专人负责并责令借款人，限时在2015年12月30日之前，索取所有正规发票，完善报销手续。

（3）其它个人借款有上未清，又错款的情况，但在2015年报销票据中已冲减。
三、存在的问题及解决措施

（一）存在的问题
1、为增强集团公司产品的推广，集采中心对零售产品进行了推荐级别划分，即把零售产品分为T、A、B、C、D五个推荐级别，共一千多个品种；股份公司为了销售业绩也制定了68个战略品种；太极大药房又根据各公司不同的具体销售情况，制定出自己的金牌品种和应急单品。 因此，在产品零售的实施上，就出现了八个推荐级别，即店员按照金牌品种、战略品种、应急品种、T、A、B、C、D的顺序推荐产品。这样的级别划分过多且杂乱，对产品没有针对性的推广，增大了店员的工作量，硬性的任务规定也导致员工反感，从而影响产品的最终推广效果，同时，也导致集团公司T、A类产品陷入基本不被推广的尴尬。而股份公司制定的战略品种，有50%是非集团公司产品；连锁公司选定的金牌品种也有50%是非集团公司产品，这更加剧了集团公司产品的推广失炅。

2、集采控制产品进购价格，商品部控制产品销售价格，营运部最终执行促销活动价格。在营运部执行促销活动的同时，商品部缺乏监管，监管机制空缺，从而无法预估促销费用，可能导致营运部过度促销，促销费用过高，导致毛利下降，最终影响企业效益。
（二）解决措施
1、建议集采中心只保留T、A类推荐级别，且只加入50-100个品种进入T、A类，其余推荐级别取消。
    其次，完善战略产品和金牌产品的选定制度。因地制宜，以销定采，放权给基层灵活的操作空间，根据不同的门店实际情况，制定不同的产品市场定位，并且遵循金牌品种、应急品种和战略产品必须在T、A类内选择原则，由此保证集团公司工业产品的销量。
    2、营运部策划的所有促销活动，必须上报股份公司审核批准，在保证商品毛利、保证利润的前提下，制定费用预算制，营运部在费用范围内作出最佳方案并严格执行，同时，商品部需同步监管，定时检查费用使用情况。
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