崔家店准备材料：

1 门店数据

2015.1.1-2015.1.31崔家店销售99019.6元，笔数2186，客单价45.29元，毛利32614.5元，毛利率32.93%，会员消费金额51803.61元，笔数1001，会员消费客单价51.75元，2014.1.1-2014.1.31共计销售86603.91元，消费笔数1940，毛利27028.31元，毛利率31.2%。2015年1月较2014年1月销售上涨12415.69元。笔数增长246笔。

2 根据片区门店查找原因，并进行门店周边情况调研

周边暂时无新修小区，500米就只有一家竞争对手。竞争对手药品数大概有1900个，包括中药。周围无大型商场。500米范围有一所中学。距门店1000米左右范围有一个华西集团。

3结合门店周边现状及片区情况，并提出销售增量措施

A 早日把门店两个实习生培养出来。

B 维护好老会员，发展新会员，2015年发展会员目标人数720人。

C 由于藿香涨价，提前抓好夏季团购，为团购做好准备。

D做好缺货登记以及每周客流分析，抓好因品种流失的部分顾客人群。

E 门店客单价较低，2015年主抓保健品（2014年保健品的销售占总销售的7.5%，2015年目标是占门店销售15%），提高客单价，分时间段给门店做好培训工作。

F 太极钙和藏药需要加强培训工作，抓好销售，为片区增量添砖加瓦。

4附一张能显示店招的整体店的效果照片
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