                                        新官上任三把火

   接近三个月的时间，我们作为店长候选人在仅有的几堂课中不断地汲取理论知识和经验，然后在平时的工作中加以实践。我想我们在这几个月的改变中面对的事情已经不是以前那么点了，我们将面临的事情是真正的问题，肩负的是真正的重担，我们已经步入成为公司梁柱的大门，是我们相信能把自己能力提升的好机会，极力创造新的荣誉。
   作为经营门店的支柱，需要的不仅仅是领导者独具的领导气质，还需要的是领导者通透的头脑。有谦虚，有较强的沟通能力，有自信这是在员工中带领的首要条件；有秩序，会抓重点，有安排这是推起经营的重要环节；有远见，能够实事求是，有目标这是门店发展的重要举措。我们如果接手新的门店，就要做到循循渐进。
   在我看来，我接手的现在这个门店，经历是起起伏伏的。开店2年来经营一直欠长，有外界的原因，也有内部的原因。我会以我自己的方式来做适当地调整，所以我先要燃烧的是“三把火”。
   以我总结的情况，我先做的就是店内商品的调整，类别之间的归类，货柜的调整，这在早些天时已经完成，刚好遇公司要求ABC的陈列，这又得重新开始分类调整。好的陈列能够增强顾客的购买欲，能够增加空间的利用度，更能增加门店的层次感。我们把公司重点和普通品种的陈列遵循公司陈列标准化要求，按照“量感”---“突出”---“系列”---“关联”---“图案”陈列，用小架大规模化，大架拆分化陈列。每个人陈列完毕都需牢记品种的位置，方便到时的销售。其次就是员工的知识化，销售离不开专业，专业等同于销售。我们需要把专业实践化，深沉化，做到举一反三。平时有培训，我要求的是员工把培训的内容联合实际做出来，当然作为带头人就应该做好带头的工作，我也会参与其中，把每个顾客销售的情况记录下来，在空余时间和同事分析，如何应对相同的情况，如何再次改变下次顾客的消费状况。
   第二个燃烧的火把就是与同事同舟共济，创造一个其乐融融的新环境。刚步入这个岗位，很多问题都得自己面对，但是在一个团体当中我就不是一个人，在这里交流合作何其的重要。一个企业的成功，功劳往往不是以个来计量，有它自己的部门，有它自己的枝干，部门与部门的合作才能壮大公司，枝干与枝干密集才能壮大树木。作为领导人，我能用生冷的一面来对待同事吗，我想这个肯定是否的。我要做到严格，是对工作的认真，我不允许在工作中出现任何影响门店形象的事情发生。但也要和同事一起谈笑风生，做同事相处的链接点，一起分享工作经历和学习，一起吃饭聊天。我能树立的是自己的态度，标明自己的领导作风，所感染的是把自己的自信带给同事，展现的是自己的谦卑，肯定的是同事的能力，我承认初出茅庐对事情的看待有所欠缺，但是我相信我的团队能在正确的时候给我正确的信息，及时纠正我所犯的错误，我所希望的是同事能和我一起面风临雨，享容受誉，我要求的是同事有自己的想法并且要真正地做出来，和我一起共进退。
   太极具有一面良好的口碑，但正于发展时期，知名度还不是很广，我们要做的就是在销售中传导和发扬这种口碑，让人们都知道太极的诚信，专业和关爱。可能受时间限制，每月只有一天的时间可以外出展现这种服务，以前社外的活动仅限给新老顾客测量血压血糖，解决顾客的问题咨询，而忘了我们所属的公司的宣传。现在，我们自行会组织在门店门口设置宣传点，摆放太极的历史背景，吸引顾客的眼球。我们用专业的口语专业地回答顾客的问题，不做一味的推荐，我们的任务是把健康知识进行全面的讲解，使顾客感受来这里是找到了健康，从而信任太极这个团体。
   我相信我的团队士气，信心，责任一定能够很好的燃烧这三把火，尽快地把我店带离低潮，打造成一个销售成功的门店。让我们跨越低层次，让太极更上一层楼。
