
   

 

The sales profession moves faster than ever today. In the blink of an eye, new 
competitions emerge, products similar to yours are released, and before you know it, it is race to 
the bottom. This is what is happening to store 1019 of the JIMMY JAZZ (clothing and sneaker 
store). Which is one of the biggest clothing and sneaker store in the North America having more 
than 200 branches and more than 2,000 employees nationwide. We serve from all kind age 
people from infant to adults. But as new sell competitions are surfacing it is getting harder and 
harder to keep up with them. There was sell report given to as last week which indicated that it 
has been 33% sell drop for about last six months in our store (store 1019), and this gap is getting 
wider and wider. There have been some steps taken in hope to narrow his gap. Such as increase 
in store opening and closing hours and employee hour cuts but the result are not satisfied.  

On the other hand, know is the time to approach this problem from different angle. 
Instead of taking major steps we have to address the problem from its basic level. These steps 
include more employees and their training, availability of sizes and more brands, employees’ 
commission and last but not least visual and easiness. 

More employees and their training: 

This is one of the very basic and ignored problem off all. Whenever sells drops happens 
first thing the organization/ store do is cut employees hours, but on contrary it effects it sells 
more in negative way (decrease in sales). For example there will be less employees available to 
help customers and increase chances of losing customers. Furthermore, employee training plays 
very crucial part in the sell improvement. What have been notice in store 1019 that most of new 
hired employee did not know how to greet customers, and when question asked about some 
merchandise they get confused (not enough info about what is available in the store?), which cost 
organization drop in their sales   

Availability of sizes and more brands: 

Second problem that cause sell drop is the availability of size and multiple brands. There 
are not enough size available in the store. They merchandise that store received is not complete 
sets or merchandise always come late, which cause customer to use alternative ways (go to 
different stores). Also, it has been notice that there are only few brands are available not much 
choice for customer to choose. Or the brand that are on hand either are too expensive (regular tee 
cost about $50) or are choice of certain customers.  



Employees’ commission: 

Most of the employee know that they are working on hours so they do not pursue 
customers by allowing commission for every product you sale will make employees/ workers to 
work hard.   

 

 

Visual and easiness: 

Last but not least organization/ store always tell that they have sales going on, but still 
thy do not have enough increase in sales the reason for that is not putting sale tags for customers 
to see and compare the original prices with new low prices. Moreover, most of the stores have 
cash register on the second floor, but only way to go up is stairs, which is draw back for most of 
the customers and end up leaving the without buying.   

 In short in today’s market it is very hard to gain what have been lost because of the new 
competition, but following some of the above basic steps we can approve our sales parentage.   

 

 

 


