1、 加强员工培训，包括单品培训及关联销售培训，全年实现客单提升5元/笔，达到45元/笔，实现新增销售18万元。

1）、从客单实现增长18万，每天相较去年需增493.2元，每月增长15000元，目前能够提升客单的单品除保健品以外主要是补肾益寿胶囊、美美、和天胶。所以单品培训主要围绕这3个品种进行。根据店内销售情况，三个单品的培训人员分别由韩艳梅、曹琼和韦小梅三位店员担任，以达到单品销售年增长补肾益寿：16173元，美美：55321元，天胶：22320元，总：93814元。

2）、关联销售的培训，每月两次，重点培训感冒的类型和处方搭配，由王雪莲负责，妇科和骨伤科的培训由曹琼负责，补益类的由韦小梅负责，大保健的搭配销售由韩艳梅负责。共同实现86186元的销售增长。
2、用好竞争商品低价策略，适当增加单店低价商品，做好控销及关联销售工作，以应对周边低价药的价格竞争。
1）、做低价的品种价格就不能再比别家低，所以需要经常打价，促销人员林霞负责每月的价格数据收集，再由店内共同商讨需要制定的价格高低再报公司申请。

2）、在做好自己低价品种的同时，随时关注对手的低价品种，作为增加本店低价商品的基础数据。

3）、每个低价品种按公司现有低价品种控销制度执行，每人每月限购两盒，为避免低价品种单品销售导致客单和毛利过低的现象，相关品种提一个高毛利品种陈列搭配销售。
3、开发2个夏季团购单位，增加销售2万元。
本年夏季将开发的两个团购单位分别是：五联化工厂和木材加工厂两个，主要销售产品是藿香正气口服液、夏桑菊颗粒和板蓝根颗粒。
4、将各项任务分解到班、到人，每月进行考核，并通过TABC奖金的二次分配进行奖惩。
为达到166万的年任务，每日销售需达到4548元，然后根据班次分配任务。目前的单品任务有补肾益寿胶囊，美美和天胶三个，已按照每月任务划分到人头，对于没有达到销售任务的店员，从其二次分配的奖金中提取5%作为完成任务的店员的奖励，从而刺激店员的销售激情，已达到单品上量，完成终极目标的目的。
5、增加中药袋装经营品种数量，进行员工销售培训，全年预计增加销售2万元。
1）、由王雪莲收集市场需求的中药品种，增加精制中药的品种数，根据季节调整中药品种。
2）、由韦小梅负责中药的销售培训，日常清凉饮品的搭配销售技巧。

3）、在夏季推出两款清凉饮品的配方，在收银台做主要的陈列销售和收银台一句话销售，做到只要是进店顾客都知道我们的清凉饮品，达到口口相传的效果。夏季6月，7月，8月每月中药销售增长2000元。
4）、冬季主要是枸杞，大枣这类补益中药的销售，在11月，12月，1月这三个月每月销售增长2000元。
