新官上任N把火
双流锦华店 康明祥

我是从2012年5月16日来接的锦华店，在接店前，我就对锦华店的销售作了比较详细的分析，从当时的销售来看，情况不容乐观，但也不完全是坏事。所以，我到锦华店的第一件事，就是主抓销售，提升毛利润为主要任务，在公司领导下，我上任伊始就开始烧了几把火。
第一把火：收心、端正态度，提高员工积极性

因前期销售直线下滑，导致员工收入剧减，严重挫伤了员工的积极性，当时大家都很消极，所以我在第一周就组织开了个讨论会，先和大家分析当前形势与门店盈亏状态，让大家知晓我们店实际情况，主动提出我们的收入问题及当前门店存在的问题，积极寻求解决办法，通过五月上下旬销售比对，最后形成共识，要想收入增高，必须提高门店销售。通过这次讨论会，把大家的心收拢在一起，端正销售态度，在一定上提升了员工提积性。

第二把火：优化产品结构，对ABC产品性能及组方进行培训，提高销售

要提高员工积极性，不能光靠口头上承诺，还得让员工真正感受到变化，感受到工资增高的实在，所以首先我主动和各门店积极联系，对我店的效期及不动销品种请他们帮忙处理，减轻了员工赔付压力，然后加强ABC培训及组合销售，我在销售时让他们了解我的卖药方式，在他们卖药时我让他们自己学会处理各种病症，除非是用药错误，我都予以鼓励加强他们的自信心，同时在收银台实行第二道销售拦截，对某些没处理好的销售（如裸卖），我在他们的销售基础上补充销售品种，以保证疗效和销量。平时空时我则组织当班员工对销售流水分析，哪些单处理情况如何，所以通过不断磨合，大家配合强了，销售意识也上去了，自然销售逐渐上升，大家对锦华店也越来越有信心了。

第三把火：重新进行货架分类，严格GSP要求

    考虑到新员工学习进度及为了方便我们配伍，同时防止掉货，在向片区主管申请调整货架同意后，我开始大刀阔斧动手，虽然当初员工都有异议，但因前段时间销售上升了（其实还是我个人强势），大家抱着将信将疑的态度开始调整，一个星期下来，大家都服了，找药方便不说，对顾客引导消费也轻松了不少，最主要是顾客进店一个劲的夸奖，说现在漂亮多了，惹得他们腰板都挺直了不少。我将处方药调整到后面，把夏天的清凉颗粒剂类陈列了一个专区，让夏季颗粒销售上升了约40%。

第四把火：重视团队建设，把店当成家，把自己当成家里人

    我历来都重视团队建设，在实行分柜制管理的基础了，我还要求大家群策群力，积极发表自己的言行，只要是有利于门店和大家的，我都照办，如果有困难，大家再协商解决；对有损门店及他人形象的言行一律制止；在销售上大家施行互帮，并实行1+1管理，让江艳带个班，我带个班，轮班管理，结果令人满意。当我们店员工杨越生病期间，我们员工自发组织，由我和另外一名休息的员工作为代表看望她，并捐款合计陆佰元，让我们员工都有了家的认识。另外在杨越休假期间，我们也没有丝毫怨言，主动承担了上班加班，直到公司新派人手。

第五把火：作好领头羊作用，建立方向标杆

团队构建完成，销售也在逐渐上升，我在作好自己的事情后，有意识的分配一些事情让大家一起参与，当初确实闹了不少笑话，但我从不骂他们，而是不断鼓励他们，对错误进行纠正就行。在管理好自己的工作的同时，也让他们有了主心骨，所以他们有什么都愿意给我说，作为锦华店的当家人，我有责任在维护公司利益的基础上维护大家的利益，所以该争取的权益我一分不少的向片区主管或公司申请，让大家相信我是切实为他们着想。

在销售上我也不是任求他们自己发挥，而是因地制宜，因时制宜，因人而宜，每个月我都出台了不同期的销售指令，总体上来说大家对我的指令都相当服从，完成得也很好。考虑到大家积极性，我每月都在不断分析我们的销售，并且制定一个短期目标，如六月为4.5万，七月4.7-5万，八月4.8-5万等，让他们有压力，但又让他们明白，其实我们再努力一点，使劲蹦下也能摸得到，所以应该说至此大家积极性才真正提了起来。虽然每次来货都不尽如人意，大家也都有怨言，但公司来不了货，我们不等不靠，和其他门店协调，哪怕是一盒或者是再远，我们也要去借了过来，以应付顾客需要。

第六把火：盘点赔付

经过一段时间的整合，我开始下手整理盘点事宜，虽然心里有底，但也没想到差那么多，所以盘点出来后我第一时间上报给片区主管，经过反复查证，得出结果无误。我的原则就是：1.不隐瞒，不多报，如实盘点，做到帐物相符；2.凡是没有盘点离开门店的，一律根据上班天数予以赔付。所以无形中也得罪了不少人。做完这些后，我又及时开会讨论本次盘点分析，让大家都要有意识防损和避免下错帐，在公司下文前我们就开始单据必须打票。相信下次盘点我们的销售和库存也会达到正常值。
总体说来，当店长是痛并快乐着，看着一个门店在自己手上成长起来，那份快乐是别人不能给予的。在以后的工作中，我们还有无数把火要放，相信在公司的领导下，我们锦华店会越烧越旺！

