公司1季度销售3960.48万，完成率91%，同比2013年销售增长20%.片区2014年销售数据见附表1：西北片区近期重要事情强调：

关于上下促销的管理（参照2013年促销管理规定），便于货品的管理。对于门店上促销再次强调：凡是门店需要上促销请与我联系。厂家找好促销后请门店第一时间告诉我。（门店一律不得私自让促销到门店上班），否则引起的罚款门店自行负责！

5.1活动严格按照公司要求执行（中药和成药），请各门店打印出来进行学习并做好培训记录，希望大家利用黄金周加大宣传提升销售。

每次单品活动（汤臣倍健、旗人常通茶、补肺丸等）大家一定要利用好，以后活动门店才有机会继续享受。

凡是门店还有鸿毛药酒赠品（四件套的）请把数量发短信给我，报公司备案，门店从即日起一律不允许私自折扣成1180元/6瓶，如有特殊情况在销售前电话联系解决。

自然之宝5个单品的活动，请大家推荐高考方，手工折扣并登记，门店一律不得弄虚作假。

摇摇车的管理严格按照公司下发的文件执行（3月26日邮件）。

强调门店把公司的通知（包括飞信、微信和邮件内容）看仔细，弄清楚后按要求执行，不清楚的多问，多沟通。

会员的管理：提醒会员办理积分卡、报电话积分，对于会员卡上的积分主动提醒兑换，让顾客得到实惠，维护1个老会员比发展1个新会员要容易5倍，大家一定要坚持说，会员才是我们的衣食父母。

在公司没有出台团购政策的前提下：凡是藿香团购5支装10件以上、10支装5件以上可以申请折扣（电话联系谭经理和吴经理）。

销售任务完成率于实习生有关，任务要划分到人头，不要以年龄论英雄，一定要以销售能力论英雄。

凡是门店有需要调价的品种，平时统一收集，每周日前按公司调价样表（4月20日重新发到各门店邮箱）报片区邮箱。新品要货按公司要求执行。

门店滞销品种和效期品种要分摊，要规定任务或者金额，要落实到人头，减少门店的损失。

交班会，员工要执行，店长要落实。具体要求见公司4月4日发的通知。

对外关系需要的品种一定要董事长签字，门店不得擅自执行。

夏季品种（藿香、夏桑菊、正气水、金银花等等）公司会在系统中做必备目录，确保货源，保证门店销售。

办公室物资管理办法已经下发，门店组织学习，有意见的请把意见汇总后在4月25日前发片区邮箱，没有按时发送者视为无意见。

服务明星季的执行：一定要按要求宣传、达到真正能提升我们服务为目的。

门店有亿保卡、工商银行卡销售的顾客，一定要留信息，方便联系增加销售。

安全巡查每天记录，培训记录每个员工都要签字，确保门店安全。

 请各店长组织门店学习并存档备查。

