 重庆桐君阁股份有限公司店长交流任职总结
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	任职交流总结内容：

一：到优秀门店学习到得内容：

     1：首先店长以身作则，树立好的工作榜样。作为一个门店的管理者，能做到以身作则才能管理好一个团队，团队才能被管理

     2：品种齐全，有专人负责缺货登记和补货，并且对于缺货的品种能及时的做好登记，每次请货时各自例举各自分管的区域畅销品种及缺货品种，店长再综合考虑请货清单。也防止门店促销人员单一的卖各自品种，通过重重把关让库存周转合理，货品丰富。

     3：大家能很好的养成每天晨会，并且做好晨会记录，晨会记录包括门店公司的各类通知，门店经营团促和新品种的学习。能做好上下班的交接，一天上班时间中，如果临时有什么通知或者文件也会及时补充到交接本中，这样确保门店所有人都能知晓，并且大家上班时，都自觉的查看交接本，使得门店所有工作都能得到很好的执行。

     4：效期管理方面，大家都积极销售门店效期及其他门店调拨的效期，店长也对每人每月制定了各自效期品种任务金额，如未完成，将按相应金额罚款

     5：把门店工作细化，让每个人都有各自合理的分工，分工也很明确，大家都能及时的把自己各自工作做好。

     6：合理的任务分配，店长根据每种任务结合自己门店的实际情况，自己制定了比公司高一些的任务，对于某些单品任务来说，可以防止促销踩任务线销售。能更好的激发员工的销售潜能。

     7：大家一起讨论例举门店畅销品种，筛选一些高毛利，疗效好的团促品种，门店自己制定相应的单品任务。
二：可以借鉴到自己门店的经验：

1：把门店的工作精细化，并且合理的分工，让每个人都感觉到自己是门店的主人，是门店重要的一员。

2：每天对自己门店的团促品种及其新品种还有滞销品种进行学习，只有了解自己的产品，才能更好的销售，并且只有了解它们的卖点，才能更好的说服顾客，向他们传递产品的信息。

3：重视中药饮片的销售并且学习中药的功效，提高中药饮片的销售，能很好的提高自己门店的毛利率。

4：销售技巧方面，销售时，能尽量向需要的顾客灌输疗程用药的思想，在销售的同时，不仅要宣传产品的卖点，并且能很好的打出感情牌，当顾客犹豫的时候，主动提出顾客的犹豫，在分析其两者的利害关系，这样更能达成满意的销售。

三：能够提升自己门店经营质量的方法：

    1：首先要了解自己门店经营的产品，了解并且分析每个产品的进销存情况，做到对每个产品都心里有数。这样能让门店的品种结构，库存周转合理。

2：要提升自己门店经营质量，还得提高销售人员的专业水平及服务质量，在竞争激烈的药学服务行业，优质的服务，才能很好的抓住人心。所以为了提高自己专业水平，就必须不断的学习，不仅要学习门店经营的产品，还应提高自己的专业能力。有了好的专业能力，才能更加专业的向需要的顾客传递自己产品的信息，也更能让顾客信服并且更好的接受。

3：门店销售的产品主要以中成药为主，所以平时销售时，应注重疗程用药及关联销售，这样不仅能明显体现出产品的效果，更能由此提升门店的客单价及销量。

4：门店的销售氛围的营造，可以利用丰富生动的pop进行产品的宣传，根据节气定期变换门店的陈列，吸引顾客，并且做好门店日常管理工作是门店经营的重点，所以为了提升门店的经营质量，必须一切按照零售标准化执行。

在此，我非常感谢领导能给我这么一个难得的学习机会，通过这一个月时间的学习，深深的感受到优秀门店的服务意识，深切体会到优秀店长的优质管理，我们门店需要学习和改进的地方还很多，我将尽自己所能把在13店学习到的宝贵经验与自己门店的实际情况结合，努力提高门店销售。



