大邑邛崃片区2015年5月销售总结
第一部分：2015年4月26日—5月25日与2014年4月26日—5月25日销售情况及分析

	时间
	总销售
	总来客数
	总毛利额
	客单价

	15年5月
	160.70万元
	3.0万人
	51.51万元
	53.57元

	14年5月
	144.10万元
	2.4万人
	45.71万元
	60.04元

	增 加 额
	16.6万
	0.6万
	5.8万
	-6.47元


分析：15年5月较14年5月，销售增加16.6万；来客数增加0.6万；毛利额增加5.8万；客单价下降6.47元；下降的主要原因：

1,为了提升客流，5月片区申请了多场限时抢购活动，一些顾客就只卖一两样超低特价的商品，比如清凉油0.1元/个；风油精，0.5元/个，从而导致客单有所下降。
2,片区近两月一些门店有人员的变动，新员工对产品知识不熟，联合用药差；
提高客单价的措施：

1,加强新员工的带教工作，店长每天给新员工安排学习内容，每周考核一次；片长每月利用巡店时间，至少考核一次；
2,店长和片长，经常提醒员工，一定要多和顾客沟通，沟通后，再根据顾客的实际需求，组方销售，联合用药销售，并做好疗程用药。

第二部分：大战红五月片区销售情况（时间：5.1—5.31）

	对比时间
	总销售
	总来客数
	总毛利
	客单价

	15年5月
	162.60万元
	3.03万人
	52.49万元
	53.66元

	15年4月
	157.37万元
	2.95万人
	51.10万元
	53.34元

	14年5月
	144.22万元
	2.47万人
	46.09万元
	58.38元

	环比增长额
	5.23万元
	0.08万人
	1.39万元
	0.32元

	同比增长额
	18.38万元
	0.56万人
	6.40万元
	-4.72元


片区从5月1日到5月31日参加了公司大战红五月的活动，环比增长5.23万，同比增长了18.38万，活动效果较为明显！片区共15家店，活动期间销售增加门店9家，销售下滑门店6家，具体明细，详见附表1.
第三部分：大战红五月参加门店PK赛的销售情况（单位：万）
	门店
	邛崃中心店
	安仁店
	汇源店
	内蒙古店
	通达店
	富民店

	15年5月销售
	44.77
	11.19
	8.18
	16.41
	11.79
	10.88

	15年4月销售
	39.91
	12.53
	8.41
	15.82
	12.59
	11.19

	销售差异
	+4.86
	-1.34
	-0.23
	+0.59
	-0.8
	-0.31

	15年5月笔数
	6427
	2944
	1314
	3183
	2000
	1927

	15年4月笔数
	6114
	2863
	1351
	3024
	2214
	2055

	笔数差异
	+313
	+81
	-37
	+159
	-214
	-128


总结：片区6家店参加大战红五月PK赛,2015年5月较2015年4月，销售增加门店2家，销售下滑门店4家。
第四部分：片区6月的工作计划

1,为了提升销售，增加客流，片区在6月做好限时抢购活动，已经向公司提交了54场限时抢购活动，2场大型广场活动。

2,指导门店继续抓好9大金牌品种销售和6月滞销品种销售，片区滞销品种销售考核方案5月已经实施，6月将继续执行.

3,指导门店做好二季度盘点工作。

4，帮助邛崃长安店和邛崃平乐店，提升门店基础管理，具体方案已经拟定，本周内即可实施。

5，协助店长做好片区新员工的带教工作，每次巡店，当场出题考核，关注新员工的学习进度。

第五部分：工作建议
,1,建议公司修改中药的考核方案，最好是恢复以前的方案，简单易懂，而且员工也有销售中药的激情。

2,建议公司修改门店活动的考核方法，最近的活动，片区罚款太多，门店对活动没有信心也没有积极性。
3，建议公司尽快修改会员权益，相比其他连锁，我们的会员权益不占优势。

