
                                辞职信
尊敬的公司领导你们好：

在太极转眼间已经快两年时间，承蒙领导的关怀和厚爱成为公司的店长及培训师，在这大家庭里确实感到以前公司所没有的温暖和人情味，让我真的想为公司的发展贡献一份力，同时在这样的环境中让自己成长，从未打算自己有一天回离开这个公司。

也因为怀着这样一份感激的心态，我始终也在为门店的销售工作尽着自己的一份力，诚然自己在很多工作方面有很多不足之处，可我真的愿意去弥补它，在此请允许我就用考核价和门店配药一事作出说明。

配药服务方面，我们一般就简单的小瓶药和一般的感冒常规用药在拆零，比如小瓶的溴己新，咳必清，大瓶的酚氨咖敏，安乃近，小苏打等等，我们得操作方式比如感冒咳嗽我们一般是一个头孢加一个消咳宁，但这样效果是不理想的，我们为了保证效果搭配两天的溴己新及咳必清，拆零药一般就收五角钱，每开完一瓶就下一瓶的帐，还有很多类似的搭配方式，都是为了提高疗效，创造更多的回头客，区别于我们得竞争对手，在比如过敏性疾病我们都是用A类的左西替利嗪搭配我们得防风通圣丸加两天的拆零药VC和扑尔敏，这样疗效真的很好，创造了很多回头客。很多顾客都是直接点叫我们配药，确是在我们那不大的地方8家药房，竞争激烈的情况下赢得了很多忠实顾客，我们得会员占比在45%以上，而且盘点期间只要拆零药差了的，我们都是马上就下账的，库存完全是对的上的。长款也是每天登记了的。这个月我们得平均销量每天是2500左右，在对门低价竞争和商品比我们齐全（他们可以卖化妆品妮维雅）的情况下我们还是保持了销量并有增长，在我们片区所有的社区门店中（天久  柳荫 南湖 新园）销量也是最好的。
在自己用考核价的问题上，我们对对门进行了所有高血压糖尿病及广告产品进行了价格调查和收集，并也整理成表，我们把门店老顾客进行了消费查询，发现有几个一年要在我们这消费上7000多的老顾客很久没来消费了，打电话询问得知是因为常常用的拜糖平 诺和龙 络活喜对门的价格比我们便宜很多上对门去买了，我很着急我不想失去任何我们得老顾客，他们带来的是人气和口碑啊而且也不只买这几样药，于是也对公司进行了价格反映，最后公司的这三样药特价分别是59.8  66  31.5但竞争对手的价格是44.5  57.8  27.5，基于想留住老顾客创造好的口碑和买气，我们这几样药一直卖的他们那价格后来发现我们很多的糖尿病老顾客都回来了我们也只有这三样是自己执行的考核价，这个可以打电话问我们得顾客和员工，我没有利用店长权限私自扣下一分钱，都是明明白白的。
基于上次搞活动的第一天我们卖了三千多，但毛利很低，是因为前一天才盘完点，清理了很多近效期和差了的药。比如金毓婷我们发现差三个就用考核价下了帐，近效期报过质管部做过效期报表用半价下的帐，所以毛利拉低了。

当初刚进公司的时候我们整个公司的培训工作刚刚起步阶段，可以说是和公司的培训历程走过来的，从无到有，从有到现在的很多片区培训员，当时我也承担了公司大大小小很多新员工的专业知识培训，都是利用休息时间来培训的，片区培训工作也是一个人整理资料添加资料，真的希望大家都学会中医辩证更好的卖好我们得中成药。
我说这些并不是说我有多么能干，只想证明我的心迹，我将会用老顾客签名的方式来证明我们确实为顾客在真心服务真心为他们解决日常所困，我不能走的这么不明不白，因为我是清白的，我想表达的是我没有利用店长权限私自扣下一分钱，我真心在为自己的门店努力着，很多忠实的顾客，这点可以去访问我们所以的会员看看我的为人处事及我们得效果怎样，看看和顾客及员工的感情，我从没想过要利用职务便利为自己的私利谋取什么，这点我们员工可以给我见证。

我的做法我知道是不可取的，也触动了公司红线，我愿意接受处罚，但我对太极的一份心是永远热忱的，是公司让我有机会成为一名店长，在这样的坏境下自己成长了，在公司的培养下自己也成为一个内训师，这些我都看在眼里，感激在心理，真心不愿意离开这样一个温暖的家，可惜自己真的是走错了，不可原谅，给自己人生道路上上了宝贵的一课。真的没有脸面再面对信任我的同事和领导们，自己万分羞愧。
    鉴于这些原因本人提出辞职申请，望领导批准。

                                               申请人：张建

                                           2012年10月17日        
