西北片区近期工作安排：

1、1-8月销售数据见附表：希望大家利用9-12月的销售旺季时机把门店前面的欠账补回来！做得好的再接再厉！

汤臣倍健买赠活动通知：活动时间：收到赠品之日起开始执行、活动形式：凡一次性购买汤臣倍健系列产品满200送一瓶。赠品由厂家提供。宣传注意：（1）门店自行书写POP进行宣传。具体内容：汤臣倍健：满200送一瓶。赠品数量有限送完为止。（2）要求POP张贴在该系列品种陈列处。并在收到货品一周内拍照传片区邮箱，目前只收到西部店和羊子山西路店发的照片，请其它门店把照片发过来（白马寺、沙河源、交大三店、人中店），具体通知见品管部9月5日发的邮件。

单品销售（特别是太极钙的销售），片区9.1-9.10只销售了29瓶，受到公司的批评，请大家找原因（再次重温活动方案，从销售上分析，每周例会时对门店所有单品销售进行通报）多利用公司的资源促进销售，店长督促！

各门店一定要利用好公司的资源（中秋节的活动），抓住节前的销售商机，提升销售！店长要给门店每天定目标，片区对门店的活动氛围及效果进行抽查，门店一定要把有消费过保健品的会员（由店长筛选50个/店），要求门店打电话告知活动，拉人气！各个现场布置图片请各个门店至少选4张在星期一上午10点之前传到片区邮箱，要求：店外整体照一张(要有气球），店内礼品花车一张，有两张pop（健康在，父母在）的照片。片区主管打包后在下午14：0:0前传到营运部邮箱，请大家准时！活动的好坏取决于“好的策划、好的准备、好的落实和好的总结”，请大家一定要做好准备工作、认真的落实和总结，达到活动效果！
销售跟踪表和每月的单品销售记录表，请店长一定张贴出来（整齐的张贴在仓库或者休息室），公司督导巡店时要检查（多接纳督导的指导和工作），多强调，多沟通，把任务分解到每天和每个人员，要求输入销售人员的个人ID，从即日起，员工的晋级会与个人的销售挂钩！
交接班的利用：每天做交接，做交接班10分钟的简单培训和回故，讲产品知识（包括新产品的知识），销售达成情况交接，现场的检查交接，分享当天销售较好的是那些品种，接下来我们应熟悉和巩固那些品种，当班没有完成的事务交接等等！要求交接班书写整齐，完整！不交接就显得力量是分散的，要群策群力想办法把门店的销售做上去！片区9月会重点抽查交班情况，请大家养成好的习惯！做到责任不留死角，互相监督！

9月15-10月1日熟记的品种为：成药：蛋白质粉、安素、酚麻美敏片(泰诺)、沙美特罗替卡松粉吸入剂(舒利迭)、风湿马钱片。中药：白芍、全蝎、赶黄草、白前、党参。
8、请店长打印出来组织学习并落实和执行！
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