2011年，公司文娱类别新引进“湖北省邮政报刊”新渠道，由于该渠道陈列位置仅限一组收银台前小端头，品种较多、较杂，管理难度较大。对于这样一个看似不起眼的小品类，门店没有忽视。从其进入卖场的那一刻，立即指派一名临柜的责任心较强的促销员协助管理，定期清理价签及货品，卖场主管亲自跟进货源及保持与采购部和供应商之间的沟通，确保畅销杂志不断档及滞销商品的及时调整。在门店的重视下，目前，该品牌商品自进店以来，一直保持公司销售第一的良好销售业绩。

        分析
        随着公司采购能力的不断增强，完善门店服务功能的渠道越来越多。当新渠道进场之时，门店要高度重视，不能因为其无促销人员管理或者创效不明显而轻视。

        门店强化管理是关键。门店管理员工的责任意识强，指挥安排得当，跟进落实措施得力，会起到事半功倍的效果。销售的提升如同聚沙成塔，在日常经营中不能过多强调客观，应立足本职，将细节工作做好。

        目前，门店经营的很多小品牌均存在和“邮政书刊”一样，没有促销人员管理，如果门店不重视，就人出现恶性循环，销售越来越差。相反，门店如果重视，管理员工管理意识强了，再困难的问题也会迎刃而解。（武商量贩沌口店  齐利君）

