                         千店店长之行感想
很高兴能够参加本次股份公司举办的千店店长大会，本次大会让我收获颇多，在大会上公司领导强调了本年的工作重点以及激励措施，让我们增添了销售的激情，鼓舞了士气。优秀店长的经验分享更让我认识到自己的不足，无论是现场的自信心还是平时工作中那股拼搏的精神都值得我学习。同时店长的那份责任与奉献也值得我们现在的店长深思，什么是一店之长？什么是团队？在以后的工作中我们还要不断的灌输，不断的培养，让每一位店长成为任劳任怨，兢兢业业，有销售意识，创新意识的“一家之长”。

我们带着学习的心情参观了江北旗舰店与龙康国药，一走进药店让我看到了差距，无论是陈列还是日常管理，人员状态都值得我们借鉴与学习。
一：陈列：货位货架规划合理，货架层高适中，货品陈列丰满整齐，重点品种陈列突出，特别是堆头造型很有创新，很容易吸引顾客眼球。Pop书写比较明显，而且内容突出，图案新颖，pop张贴的位置规划较好，感觉多而不乱。其实特别是店员的用心让我备受感染，一张废弃的药盒在店员的一番修饰后变成了一张造型新颖突出药品亮点的爆炸花，小饰品装饰的墙面，橱窗，货柜都让顾客感受家的温暖。
二：1. 贵细品种，成药贵重品种的管理与养护：贵细品种也是标准的五双管理，在中午交接班的时候两班交接点清，在养护方面主要做到勤翻动，发现问题马上处理，由于平时动销较大，几乎门店不存在报损的情况，如果遇到虫草损耗，由店长统一向公司申报，按照3/1000的比例报损。成药的贵重品种在销售时做到每笔由营业员亲自带顾客到收银员，货品做到不离手，而且贵重品种专门一个货柜陈列，形成交接班记录，每天换班清点货品数量，双方签字为证。
2.价外收益：门店上所有的价外都有公司统一谈，门店只执行，但是在年底公司会给门店反馈一个价外收益表，让门店清楚费用情况。
  三：人员状况：由于门店人员还是有相应的激励机制，店员都参与销售，感觉门店的员工都积极向上，店上每天的晨会至关重要，鼓舞士气的同时宣读门店上品种的变化情况，当天的工作重点等，让大家有一个目标共同努力完成。

      以上就是我本次参会的学习心得，以后在工作中我也将带领我的团队学以致用，不断创新，把好的管理经验用到实际工作中，让我们的销售业绩更上一层楼。
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