2014年门店6月销售分析
门店销售数据同比
	年份　
	销售笔数
	平均客单价
	收入
	毛利
	毛利率

	2014-5
	937
	68.4
	64079.22
	21253.21
	33.16%

	2014-6
	1174
	52.5
	61733.23
	20788.43
	33.67%

	计划2014-7销售目标

	1200
	60
	72000
	25000
	34.7%


分析：6月实际完成了61733.23元，与任务目标相差10233.77元，6月份与5月分同比销售额下降了2345.99，客单价下降了-23.2%，销售笔数增加了237笔，毛利率增加了0.51%，主要因为人流量低，导致客单价低，销量下滑，也和自身的销售因素也有一定的原因，计划在7月份，加强员工的联合用药的学习，不定时的对他们进行培训，在中药方面主推清凉组方和中山中智的搭配销售，保健品方面，加强保健品的专业知识培训和销售搭配，在九大单品上加大宣传和销售力度，7月份主抓清凉解暑类的销售
三、品种销售占比
	大类ID
	大类名称
	5月
	6月
	7月计划目标

	1
	药品
	51894.35
	48090.66
	56000

	3
	保健食品
	5367.56
	5514.73
	6800

	2
	中药饮片
	2111.81
	2711.49
	3300

	4
	医疗器械
	3736.78
	4037.02
	4300

	5
	消毒产品
	180.5
	439.42
	550

	6
	化妆品
	708.23
	644.96
	1050


分析：6月与5月对比，在药品上下滑了3803.69元，下滑率7.3%，保健品增长147.17元，增长率2.74%，中药增长了599.68元，增长率28.3%，医疗器械增长300.24元，增长率8.03%消毒产品增长258.92，增长率143.3%。化妆品下滑63.27，下滑率8.9%.从上诉分析来看，在中药和保健品方面销售都有所增长，但是在药品方面下滑还是比较厉害。主要还是员工对联合用药的运用还不太掌握，在这个月里面还是主抓联合用药的学习及清凉解暑方面 药品的销售。

四、会员销售占比

	年份
	总笔数
	会员消费笔数
	会员消费笔数占比
	总销售
	会员消费
	会员消费占比

	5月
	937
	258
	27.5%
	64079.22
	18613.06
	29%

	6月
	1174
	241
	20.5%
	61733.23
	13826.92
	22.4%

	计划7月
	1200
	330
	27.5%
	72000
	23000
	31.9%


同比5月份，6月份在总笔数上新增237笔，会员笔数减少17笔，在总销量方减少2345.99元，在会员消费方面下降了4786.14元.从分析来看，会员有流失的现象，在接下来的时间里面，分析会员下降的原因，对，每位进店的顾客宣传我们的会员权益和 会员的优势，建立更多的新会员来提升会员的占比和会员的消费额。
