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任职交流总结内容：首先很感谢公司给予我这次交流学习的机会，这一个月的时间似乎过得很快，每天都过得很充实，在这段时间里让我找到了最初从学校出来实习的感觉，从一个实习生慢慢地成长为一位店长。
在这优秀的南三店，让我学到了很多有益的工作经验，管理上，品类和销售上，活动宣传上，任务品种的分配上。南三店属于大型门店，算是公司的重点的门店。在品种方面还算齐全，药品分类明确，陈列丰满。

值得我们学习的是每天早上晨会的开展，交班记录明确仔细。在这个月与南三店店长的相处中，在她身上看到了认真负责，做事情执着的态度。也让我看到了晨会的重要性，南三店的店长不管是早上，中午或是下午，都要给大家开一次例会。这样及时传达了重要文件，汇报前一天的销售亮点，总结哪些方便还不足。确定工作计划和工作重点，这点在我们成都还做得不够好。通过这次的学习，回去后一定给每个员工传达到。让大家都知道晨会的重要性和必要性，也把晨会开展起来。
另外就是门店品种多元化，大多数品种较齐，品种、品规、数量都能满足顾客的需求。唯一不足的是医院品种少数不能满足顾客的需要，如“胃肠类耐信、心脑血管类安博诺、波依定等”像这些品种都为常见的品种，可以做好缺货登记及时的像公司反应。如果能购进的话，也能带动一定的销量。
在南三店让我学到了销售方面的很多技巧，我们成都的营业员大多年龄偏小。在销售方面还是存在很多不足，对疗程销售没有足够的信心。在这里让我看到了促销阿姨的大胆推荐，大胆卖药。另外就是对药品的功效掌握透彻。在销售方面“脸皮厚”不怕被拒绝，这样成功的例子我看到了不少三次，值得我们年轻人学习。在我们店疗程销售卖得不是很好，通过这次的学习后把学到的好的经验与大家一起分享。在销售的过程中做到信心十足，因为我们是专业的，让顾客相信我们。在很多的慢性病中大胆的向顾客推荐按疗程服用，这样治标又治本。
其次就是门店重视每次活动，提前做好宣传工作，店内的布置，店外宣传资料的发放。把活动内容清楚明了的下达到每个营业员包含促销。让大家心里都铭记，对每个顾客都讲解到位。南三店在12.12.12活动中销量成功的凡了3倍，平时销售在2.2万左右。活动当天成功的突破了7万多，这都离不开活动前期的宣传。回到成都后一定要把这个优秀的“案例”分享给大家，让大家都看到付出是真的有回报的。让每个人都重视公司所下发的活动。
再次，南三店对公司的任务品种分配也是值得我们学习，把TABC细致化把目标明确化。下达到每个班每个促销的人头上。这样让大家都有压力，也就有了动力。还有一个很细化的工作也值得我们学习，就是会员价的标识。南三店的会员价有公司统一的爆炸花，这样一来给顾客一目了然。看起来既方便又美观。
一个月的时间马上就要结束了，似乎很舍不得离开。虽然短短的一个月也融入了这个大家庭。在这个店从杭娟店长身上学到了很多也收获了很多。在今后的工作中不断的提高自己，以至于把门店的工作做得更好。因为我的工作能力、工作态度直接影响到本店的销售业绩.所以一定要把优秀的带回成都，让我们彼此进步，我决定在以下几个方面狠下功夫：
1、回到成都一定要把早例会组织起来。
2、品种多元化（品种、品规、数量）。

3、会员价的标识，报营业部统一。
4、对门店员工药品销售的培训，学习建立一支熟悉销售技巧而又相对稳定的销售团队。充实产品知识，为顾客提供最优质的服务。
5、根据公司下达的销售任务，把任务根据具体情况分解到每月，每周，每日，以每月，每周，每日的销售目标分解到每个销售人员的身上，完成各个时间段的任务，并在完成销售任务的基础上提高销售业绩。掌握忙闲规律，积极主动，合理应用时间。6、员工之间更加团结互助，做得认真负责及时准确。加强日常管理，特别是抓好基础工作的管理，做好细节工作。每位员工必须随时清楚当店的销售情况，完成任务的多少，还差多少，离目标还有多少，了解库存。
通过以上措施,我相信我们一定会渡过难关。所谓，信心比黄金重要,只要我们齐心协力,公司的明天将会更加辉煌。最后向南三店提个建议，可以向周边的社区发展，争取每月或是每季度做一次社区活动，或是社区宣传，宣传企业文化会员权益，免费办理会员卡。让更多的人认识桐君阁大药房。
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