重庆桐君阁股份有限公司店长交流任职总结

	公司
	四川太极大药房
	门店
	东昌路店
	店长
	李忠英

	派往公司
	重庆桐君阁大药房
	交流店长
	江北三店
	交流店长
	马淑萍


任职交流总结内容：

尊敬的领导：

您们好，我是来自四川太极大药房连锁有限公司的李忠英，首先很感谢公司领导给我们安排的这次为期一个月的交流学习交流的机会。让我们能够有机会全面的学习。这次我是被派往重庆桐君阁大药房江北三店交流学习，来到这里我感触很深，学到很多、很多。

江北三店的面积140平米，是一个5人门店。2012年销售任务是312万元，实际完成327万，完成毛利额是83.88万，毛利率占29.09%，集团品种完成90.3万，TABC完成168万。整个2012年盈利为34.14万。从数据可以清楚的看到，江北三店日均销售在9000左右。她们整个门店在销售方面完成的很棒。也给公司创造了很大的效益。那么能够有这么客观的数据，也与店上的每个人息息相关，但最重要的还是离不开店长的管理。一个优秀的店长不仅要能够打造一个优秀的团队，还要能够正确的领导团队，这样才能够真正的打一场持久不败的战争。

我很佩服江北三店的店长-萍姐，我在她身上看见了：小个子也能撑起一片天。看着她瘦弱的肩膀挑起了一个这么大的店，我打从心底里佩服她。要经营好一个门店需要做好方方面面，接下来就说几点就我而言觉得很好的地方：
一、从门店日常基础管理方面来说：

她每天会制定并分解经营目标，制定并实施经营措施，让员工积极完成经营目标和管理目标。同时她还会不定期进行门店损益分析。就这一点，我自己做的不是很好，没有做到每天给员工分解任务情况，所以导致门店员工每天上班没有一个明确的目标，既没有动力也没有努力。我会回到店上努力改正，争取做到制定和分解当天经营目标并制定和实施适应的经营措施。让大家都清晰的知道并为之努力完成自己门店的经营目标和管理目标。

二、从人事管理方面来说：

她会组织门店员工开会，让门店员工都能清晰的知道自己当天任务，安排员工当天工作，更会利用每个人不同的特点，分配不同性质的工作，把员工的激情提高，准确地把员工安排在最合适的岗位，最大化的发挥门店员工的优势，为门店，为公司创造最大化的利益。而我店是个三人门店，每天是两个人上通班，所以就没有开会，通过这次，我深刻体会到开会对门店来说是一个很重要的措施，所以，以后我会轮流利用各自的休息时间组织大家开会，把一个月或者一周重要的事件给大家做个总结，把不足的地方和做得不够好的地方列出来和大家一起想办法解决。这样既可以提高员工的积极性，还可以了解到大家的想法，让大家更团结。在店上，我也没有清楚的分析每个员工的性格特点，所以也就没有把每个员工安排在合适的岗位，没有更有效的分配每个人的任务，所以在完成公司下达的任务时，都没有很漂亮的完成、有的完成的都很事倍功半，这样不仅作为店长感觉到很吃力，店上的员工也没有了激情，那么销售就没有办法提升。现在我了解到，只有清楚准确的安排好每个员工的的性格特点，合理地安排任务，最大化的发挥员工的优势，这样才能事半功倍。下来我会好好分析员工情况，有效的分配任务。

在商品管理方面：

马店长和店上的其它两名营业员都很了解自己门店商品的进、销、存的状况，并且能够准确的进行商品销售分析，在每次写要货计划的时候都非常清楚门店上的商品销售情况，再根据情况填写要货计划，这样她们店上就根本没有多少滞销品种，而且店上的商品周转率都很小，她们对店上的商品也进行了合理的配置，合理的控制商品库存，达到了商品销售效益最大化。在货架管理上，把商品有效的陈列，每个货架都给人一个十分饱满，有层次的感觉。在这一点上，我会如她们做的那样合理控制门店上的商品库存，有效的提高商品销售效益，对于畅销品种可以加大要货量，保证店上货源充足，对于不畅销的，就保证顾客基本需求量，绝不加大库存、积压库存。也让门店员工清楚店上商品进销存状况，这样就可以尽可能的减少滞销品种的出现。也会更好的经营好一个门店。

从宣传促销活动方面来说：

我们要及时的掌握周边竞争对手的营销情况，我会安排员工分期去不同区域进行对手调查。要和员工一起就针对商圈的变化及时采取或者提出相应的应变措施，从而扩大门店在商圈内的覆盖和影响范围。而且要严格按照公司要求执行每次主题活动，给员工安排的工作要执行到位，要让每位员工将每次的活动都熟记于心，这样才会更有效的向顾客宣传活动内容，为店上带来多一点的效益。有时也可以根据门店实际状况向公司提交促销活动方案，并且有力的执行到位，要合理的进行员工调配，负责活动促销效果评估。

从任务下达和计划分配管理方面来说：

马店长会把公司下达的每个任务都平均的分配到每位员工身上，她可不是分完就算了，不会不管员工的后续完成情况，她会每天把每位员工的完成情况都列出给大家分享，让大家都清楚的知道自己当天销售完成情况，这样大家之间都会有比较，从而更明确的进行销售。其实我们也会分配任务，但是在下达任务之后，执行力度不够强，所以就没有很有力的执行到位，导致员工只知道自己的任务，不了解自己和其他同事的完成情况，这样既没有目标也没有比较。结果下来，都没有完成任务。所以在以后我会加强执行力度，让每个人都了解自己的和同事的完成情况，也要对员工进行考核，有惩有罚，销售好的可以想办法以资鼓励，对于销售不好的，要鼓励但也要有相应的惩罚，可以罚打扫卫生或者免费为店上加班。这样每个人都会有一股压迫感和紧张感，这样销售也会有所提高。

这次学习之旅，教会了我很多，也让我长大了许多，让我从一个刚刚踏入社会的雏鸟到慢慢吸收知识的小鸟，这不单单是让我在工作上得到了一次历练，也是我生活中的一次洗礼。在最后，对于公司给予我这次学习的机会，让我们能够亲身且全面的学习到该如何管理好一个门店。我由衷的表示感谢，感谢这次学习中给予了我帮助的人，在未来的征途中，我会更加努力，为公司创造更多的财富，也让自己飞得更高，更远……
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