太极天诚学习报告

很感谢公司能给予我遮掩一次学习机会，让我能去到天诚学到那么多宝贵的经验！根据学习到的东西，现将即将在门店上落实的措施做一下汇报，也将对公司能改变的方面做一定的建议。

门店即将做的变更措施：

1、 陈列  现在的陈列非常的乱，这个月接下来的事情就是做好陈列严格按照GSP规定、做到按功效按小类竖式陈列，并体现出A、B、C、T的优势陈列，当然由于货架较少我不会将每个货品都陈列很多个面，但一定要做到优势陈列。并重新调成货柜位置，充分利用空间资源，做到高矮顺序一致！预计最晚到9.10日前全部完成！

2、 管理  当今我公司员工工作态度很懒散，尤其是拿着高系数高工资的老员工，感觉就像是在公司养老的！我将结合公司实际情况，将制定像我以前在翔凤路店类似的门店管理制度、店员月综合考核表（分：门店内部管理及个人职责、销售及药学服务技能、个人主动性和个人提升）总分100分，每月月末将打分情况公布出来店员签字。95~100分：提成比例100%；90~95分：提成比例95%；85~90分：提成比例90%；80~85分：提成比例85%；75~80分：提成比例80%（二次提成=单系数金额*个人系数*考核提成比例）适用于促销。此项工作预计在8.17日前整理出来，从9月开始实施。
3、 品类管理  每季度清理一次门店滞销品种，分配落实到人头也会进入月考核表中。 每月22~27日效期品种清理出来之后，分任务落实到人头，销售成绩也会进入月考核表。请货最后审核只能由店长或柜组长进行，这三项工作坐下来我们店的所有品种将会逐步百分百的变成我们店真正所需的品种。当然新品的需求，我们希望能从公司层面上得到解决。这个措施可能需要一个过程，但是我会一直坚持地做下去。希望通过一段时间的努力能够将门店的效期在本店消化完，更希望做到效期提前消化的效果。
4、 晨会及培训   由于我们现在是小店，那么我们将晨会进行在中午交班的时候。做好每日的晨会，由专人主持。除了包括交接班上的内容，我们还会对我们的新品和ABCT类品、联合销售进行培训，对培训后的考核成绩也会进入店员月考核表中，参与二次分配。晨会时间大约15分钟。由于片区会对员工进行常规疾病的培训我们店长就只负责考核就好了，不然这样会占据时间。每周一次店内会议，对销售达成情况和店内员工思想动态做好分析（也可以是培训）。
5、 活动   现在公司每月的活动有很多（每月活动、社区活动2次/月，其他活动），我将对我们店的活动进行性的减少，做到效率最大化。个人认为有些时候活动不在于多，而在于抓住消费者的心理，产生购买欲、达成销售。对门店定好位，并不是所有的门店都适合搞社区活动，也并不是所有的门店都适合搞买赠。。。可以根据店内实际需要，搞活动，相信那才是最有效的。当然公司的活动也一定要做好宣传，最大效率的完成。

对公司的一些建议：

1、 活动 （1）社区活动   分门店自身情况，人员情况，搞活动!如果确实需要，门店相邻较近也可以几个店一起搞，每店抽1个或2个人，这样员工不用排班那么紧！

                 （2）公司活动   做好宣传工作，做好培训工作；希望也可以让门店提出方案，通过营业部联系厂家资源自行搞活动。

2、 品类管理  （1）希望门店报的新品，公司能尽力去为门店获取。
               （2）公司应该根据门店需求，进行配送和铺货！而不是根据政策需求对门店进行铺货，这样会导致库存周转率下降。

3、人员管理 （1）早日提出公司方案。

               （2）放宽店长的管理权限，给与店长实权，培养店长的管理水平，提高店长的综合素质以达到门店的公平公正管理目的。

               （3）让后勤参与前台服务考核，竭力支持门店销售工作，实现全员销售的目的。
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