   新乐中街6月D类情况说明

本店6月1日到6月30日共销售19万2，是今年历史新高，6月13和6月14日搞大型（全场8.5折又送礼）广场活动两天共销售48620元，单日平均销售：24310元，创今年单日销售新高。6月D类品种共销售：112589.2，5月D类销售：91739.3，7月D类销售：107293.9元（平均103874.1）

第一：本店6月D类销售(112589.2)分析：由于广场活动前期宣传得力，主要是新上柜的惠氏启赋奶粉打折力度大，在活动前已经对很多有小孩的买主宣传了，均表示会买很多，事实证明很多买主都一件一件的买，两天共销售奶粉捌仟多元（有单据可查）所以6月D类销售有九千多都是奶粉的贡献，这个商品的销量属于打折的冲动消费，不属于常规的D类销售

第二：为什么此奶粉销售不计入6月D类销售，可以对比和我们销量差不多的门店，看看我们店D类（减去奶粉后）是不是达到了正常线水平甚至于比我们销量好的门店都卖得好：

府城：6月D类（99321.2）新乐：6月D类（112589.2）

     6月总销售（21.2万）新乐：6月销售（19.03万）

     7月D类（113020）新乐：7月D类（107294）

     7月总销售（23.3万）新乐：7月总销（18.4万）

交大三：6月D类：93349 新乐：6月D类112589

        6月总销：17.7    新乐6月总销：19万

       7月D类：107032   新乐7月D类：107294

       7月总销售（21万） 新乐7月总销：（18.4万）

综合上述比较可以看出：本店6月D类较比我们销售还高的府城还多13268元，比和我们销量差不多的交大高出2万元，所以这期间奶粉的9000元减去才应该是本店正常的D类值.（112589.2-9000=103589.2）这个值仍然高于交大三和府城，说明本身我店的关联和拦截销售就很合理没强推提成类。

商品部李经理来门店指导时用瑞商网分析本店的销售走势1到6月都是直线上升的，客单价和客品数都是良性的增长（可以询问李经理）而且员工也很努力做销售，激情满满，冲刺下半年。

请公司酌情理解我们，这都是实际情况情况。

