  2012.3.26日重庆之行

  很荣幸这次能够参与太极集团的千人大会，对于这次的重庆之行，让我有很大的感触，不管是在精神上和思想上都和很大的升华。

  这次会议，总体来说真的很累，但很值得。时间长达六个小时，我第一次和这么多来自各界的精英坐在同一个会议室里呆了这么长的时间，在我们太极集团庞大的队伍里有着：集团公司领导，四川太极大药房，桐君阁大药房，绵阳太极大药房，上海太极大药房，太极加盟店，等等....在会议中，历届的金牌店长以及优秀代表与我们分享了他们的成长历程以及经验，在这中间，我的感触很深.有太多的事迹是我们想不到的，比如桐君阁大药房的优秀店长的坚持，为了门店的利益，不惜牺牲自己宝贵的时间做坚持的等候，以一个陌生人的身份去照顾自己看到顾客的家人，去打动他，最后都已成功而告之.这样的事迹有着太多，这些事情我从来都没有想过会发生在我们的身边，从这一点就充分的证明了我们的服务态度和意识问题没有达到标准。然而在今后的工作中，我们应该以他们为榜样去做每一件事情，门店管理者是一个很庞大的角色，在门店上他起着很重要的作用，所以做什么事情都是要从自己的行动上出发，去感染身边的人，做好带头作用。

  会议中，集团公司领导与我们分析了2012年公司的战略和未来的发展以及一些门店店长必须掌握的基本知识.必须掌握的基本知识里面包括了：药品质量管理，法律基础知识，药店财务基础知识，其中法律知识和药店财务我基本没怎么接触过，通过这次的了解，又让自己充实了。

  27日，我公司所有门店负责人一起去参观了重庆的桐君阁大药房，然而我们每人也是带着任务去的。这一次的欣赏，真的是机会难得，在成都来说，很多药方的陈列与货架的摆放都大体一致，并没有什么很大的改变，但桐君阁就不一样了，他们在门店上用了很多的心思，通过了解，我需要向他们学习的地方有很多，具体的我列了以下几点：

1.门店的装饰，桐君阁没有什么气球的装饰，大多都是以绿色环保为主，陈列有一些小花小草，换季性的来改变门店的气氛，让人走进门店就有很亲切的感觉，从而也留得住顾客。

2.货品陈列：整个门店都是以阶梯式的陈列，基本都是两排，货品都是从左到右陈列，高低也一致，整个殿堂看起来很舒服。

3.POP，这个市门店主要的宣传途径，桐君阁的POP很有特色和新意，在颜色和笔画的搭配都很协调，

4.门店灯光，殿堂很亮，在外面都能看清楚里面的一切事物，而且灯光比较柔和，不刺眼，让人觉得很舒服

5.货架，货架都是小货架，而且开放式的货架都没有很高的，只有五层，顾客可以不用担心货品太高拿不到这以弊端，货架与货架之间的距离相对等，没有杂乱感

6.卫生，门店很整洁，不管是哪个位置都是很明亮，无杂物或者是凌乱的地方

7.门店人员素质，门店人员的素质都很高，而且富有强烈的工作意识，积极性很高

8.门店管理，门店管理都是井井有条，该做什么不该做什么人人都很清楚

然而最最要的一点就是我们去的时候所带的任务：针对门店的库存管理.效期以及滞销品种的管理办法。

1库存管理：在库存管理方面，他们的思路很明显也很清晰，在月末都会在系统里面导出动销和不动销的品种作比较，从而更具在一个月内没有动销过的品种进行分析和商讨解决，结合公司的管理制度将库存控制在有效范围内。

在效期、滞销上他们都会每个月将所有的品种清理出来上每个员工都知道哪些柜上哪些是效期和滞销品种将其进行首推，在看实在不好销售的再找其他店商量进行调拨。

2.效期：对于门店效期品种他们的意识很强，门店营业员分柜清理效期，清理好后统一交给店长，由店长统计并打印出来分人头，每人一份本门店的效期品种，认真的学习，而最重要的一点是他们会打印出效期品种的条码以及价格粘贴到该效期品种上，在销售的过程中便于识别。

3.滞销：滞销方面的处理和我们公司的实行办法基本一致，在电脑库存里面导出滞销品种，将所有的品种清理打印出来，分柜每人员学习，让每个员工都知道哪些柜上哪些是滞销品种将其进行首推，如在销售的过程中没办法动销的，进行门店与门店之间的调拨销售.

  通过这次对桐君阁的观赏及了解，回到我门店也清楚我该做些什么，按照上面所列写出来的进行门店的改造，能够提升的尽量提升，没办法改变的想办法适当的去改变。

  然而这次的重庆之行更加幸运的是完成了我一直以来都想去做的一件事情，那就是轮渡，虽然时间不长，但足以满足了，真的很感谢各位领导的静心安排，以及给与我这次难得的机会，通过这一次的会议让我更深一步的了解的太极和他未来的目标，我很期待也充满信心的去迎接今后的每一天，做好自己的工作，同太极一起成长，展望美好的明天。
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