拥抱改变    做最好的自己

世间万物无不是瞬息万变，不变是转瞬即逝的、表面的，唯有变化才是永恒的。社会随着时间的推移，不断地变化着；市场随着社会的变化，不断地变化着；人也会随着环境的变迁，不断地变化着。情况变了，我们的心态，想法，甚至对待同一事务的态度都会变化。即使我们不变，我们的参照物也会变。

无论我们喜欢与否，变化总是无处不在，她悄无声息又如影相随。变化意味着不确定性，因此变化总是两面的，它可能带给你的是机会，也可能带给你的是风险。在面对这样的不确定时，我们如何应对呢，是拥抱改变，抓住机会呢，还是因噎废食，一味的躲避呢？对变化的态度和应对，既反映了一个人的性格，也反映了一个人的思想，更反映了一个人的能力。没有人可以控制自己身边的变化，你我可以做到的，就是学会怎样让外部的变化让自己变得更强。既然我们无法改变变化，唯一需要改变的就是我们自己。否则，我们很快就会被淹没在变化的大潮中，被时代和环境淘汰。

     2016年，公司围绕“拥抱改变，为尊严而战”的中心，通过全体员工的努力，公司成功扭亏，把不可能变成了可能。
 2017年，是更加具有挑战的一年，面对改变，我们需要的是发现适合自己的道路，摆脱安逸，超越恐惧，寻找新的“奶酪”。改变随时会降临，但积极地面对改变却会让你发现更好的奶酪。

2017年结合本职工作，我将从以下几个来迎接改变：

1、保证到货率达到90%：每天下午定时查看当天门店到货情况，发现问题及时处理；每周比价采购，及时补缺，保障到货率。

2、中药销售和毛利：销售确保完成1700万元，保证毛利率45%。

贵细：包装偏于传统，难以适应当下销售需求。每周到区域中心店贵细柜台工作，及时收集门店和顾客反馈贵细商品需求信息，及时寻找货源，引进新 品种品规，增加客源。

包装类药材：与知名品牌厂家合作，争取厂家终端促销支持，做好常规品种和当季热销单品品种的促销。
普通配方饮片：根据门店商圈和顾客消费水平情况，对现有29家配方饮片门店进行分级管理，比价比质采购，分别引进不同级别、不同价位商品，实行分区域定价，提升门店竞争力，拉动客流，提升饮片销售。举例：旗舰店和邛崃中心店。
小包装配方饮片和免煎颗粒现：目前只有旗舰店和红星店销售，并且主要靠医生处方。在区域中心店全面推广中药经典方“五到工程”----听、看、尝、摸、闻到；让顾客先有选择，有了选择必定会产生销售。
库存：做好品种营运，加速商品动销，达到最佳的库存管理。

新品引进铺货同时，销售激励政策及相关促销政策同时出台，加快销售人员熟悉新品进度，加快新品动销。三个月后，与品规部对其进行评估，避免新品变成不动销品。

每月对门店在库效期品种进行清理，联系上游进行退换。

每季对公司在库品种滞销品种进行单品促销和门店调剂。

基础工作

每周到门店现场工作，及时收集实行分区域定价、配送不同级别、不同价位商品的反馈意见，及时调整和改进。
中药岗位应知应会基础知识的收集整理学习，指导门店工作。（第一季：中药生品、炮制品与临床疗效。第二季：中药储存与养护）

不断学习，提升专业：每个行业部门都有其工作的特性，专业知识更新、时代发展变化非常迅速，新技术、新要求层出不穷，必须活到老学到老，时时加强各种学习。2017年将学习中医基础知识和方剂学，并运用到品种营运中，提高中西药联合销售。
 诚然变化经常能令我们措手不及、损失惨重，但如果因此而憎恨他，对他避而远之，那么他将会经常的光顾你，让我们与机会失之交臂。倘若学会去拥抱改变，那么我们就能更好的抓住机会，抓住事物发展的突破点。"穷则变，变则通，通则久"，这是一个亘古不变的定律，惟有识时务者，才能有把握变化之机遇；惟有真豪杰，才能有拥抱改变之气魄。2017年我将已信心满满“拥抱改变，最最好的自己”。
