新官上任N把火

两个月来，我们学习了商品陈列和品类管理，POP，还有超级店长的修炼以及一些英克系统的实际操作。经过两个月的培训，完全改变了我以前任门店营业员时对待工作的一些想法，也提升了我对工作的责任感。在团队建设方面更明白了团队力量的重要性，也懂得了如何和同事间打好关系，相互尊重信任。把公司的利益放在第一位，做好门店日常销售工作。

7月正值学生放假暑期销售的低谷期，我们门店7月销售比6月平均每天下滑318元，相比去年同一时间段平均每天增长了209元。这个月销售如此下滑也是我们预计中的事，在这个月的每一天里我们都本着能多卖一块钱是一块钱的想法，把我们的销售达到了预计的3万元。

在接下来的工作中，我们要做的就是一下几点：

    一．积极补充货源，淘汰不必备品种增加新品。

八月中旬，大部分学校都会有新生入学，并且还会有半个月的军训时间，这正是我们抓紧销售的大好时机。我们要在清凉解暑类，消化系统类，呼吸系统类和外用药类的跌打损伤药进行充分的备货。对于淘汰的一些品种，拿胃肠道止泻的药来说，我们门店品种共有14个，在这14个品种里还有同厂家同产品不同规格的品种，对于顾客选择上比较狭窄，针对这种情况，我们就要对这些品种进行选择性淘汰，适当增加新的品种，更有利于我们日常销售。

    二．熟悉ABC目录品种功效禁忌，以便更好的运用联合销售，提高销售额。
     在这一点上，我们从上个月起已经开始了我们自己的方法。每天抄写并且掌握3-6个ABC目录产品的功效和禁忌。只有熟悉了每个品种的功效禁忌，在日常的销售过程中才能更好的发挥，提高客单价。

    三．针对效期和滞销的品种，认真分析原因，积极做好销售，把门店确实不能处理的品种联系其它门店帮忙销售。
四．公司陈列都为开架是销售，在日常的工作中做好防盗防掉包，是我们永久不变的话题，除了把贵重药品特殊陈列外，也需要我们在工作中员工与员工之间相互有力的配合，将风险降到最低，直至零。

五．我们门店现有四名正式员工，在7月上旬付英提出辞职，将在8月正式离职。我们的队伍又少一位成员，希望公司能够给我们调配一名新员工。
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