片区各门店：

店长和店员要把销售放在第一位，卢总很重视！请大家也引起重视！！！店长每天关注销售，店员协助！共同提升销售！活动整体销售至少在11.1-11.7日均销售的基础上增长5%以上。否则严格按照公司下发的11月促销活动考核办法进行处罚。以后的活动也会遵照此要求执行。每个店长和店员都要知晓。片区本周的销售任务是在上周实际销售的基础上增长20%（具体任务见今天发的邮件），所有人员都要清楚门店活动期间每天的销售目标，利用活动加大中药贵细和袋装中药的销售。

关于美美的陈列和POP的张贴要求：美美的推荐：员工对25-45岁的顾客进行主动宣传和推荐，对于没有推荐的人员，公司在巡店过程中发现，处罚是要求员工自己购买1疗程回去送亲戚朋友或者自己吃。POP的书写按公司的要求执行（三个陈列面，三张POP粘贴、POP宣传内容：美容养颜、改善皮肤枯黄、提高皮肤弹性、千古第一方），门店自查，有不符合要求的请门店自行重新书写。张贴要求：要求门店一律张贴在腰线上方30公分处，连续在橱窗上张贴3张，间距是10公分。美美销售后的档案一定要填写完整，按公司要求发营业部邮箱。

门店每周收集缺货品种和新品在周六报片区邮箱。

品种的禁请要求门店先把清单按公司统一格式发片区邮箱进行审核后，由片区报公司。

制氧机的销售：要求在春节前至少每店销售1台。奖励是50元/台。

发邮件要求：所有员工要有法律意识，不管是对是错，直接反映，不能用公司内网发自己的私人邮件。

天气不好不是门店销售不好的理由，门店一定要发展忠实的会员，会员登记要详细，特别是住址，便于门店分析客源、对商圈进行分析，每个门店具体的定位：社区、商圈或者医院店。利于销售。
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