附件二：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
	 通盈店
	店长
	 雷灵犀

	派往公司
	 重庆西部医药商城
	交流门店
	 西部药城沙坪坝店
	交流店长
	 赵文睿

	任职交流总结内容：
     很荣幸公司给了这么好的一次机会来到重庆交流学习，我是来自四川太极大药房通盈店的店长雷灵犀，店内面积大约100平米，位于社区的门店，有营业员3名，每月销售6万元左右，客流量30到40左右。客单价45左右，会员消费占比50%，附近药房4家以上，我店最大的缺点是人流量少。
    我学习的地方重庆西部医药商城沙坪坝店位于沙坪坝汉渝路18号，地处商业区。附近有步行街，三峡广场等商业中心，有重庆一中，南开中学，重庆大学等知名学府….面积1800平方。是以经营中西成药、中药、医疗器械、部分食品和日用品为一体的大型卖场，也是迄今为止沙坪坝区最大的医药卖场。日均销量在4万左右，客单价80元左右，周围药房达到10家以上，包括桐君阁连锁3家，太极2家，鑫斛1家，心连心1家……在这样的竞争中还能保持较好的销售，其中很多方面值得我借鉴与学习。

    1，日常基础管理。一个门店就像一个家庭，而一个好的家庭必定有一个好的当家人，门店同样如此。沙西店店长对员工间的协调与沟通有许多独到的方法，起到了团结与激励员工的作用。人员分工明确，营业员和促销员有50多个，分配到药品组，医疗器械组，咨询组，中药组。各组都设有组长或副组长，安排各组工作。卫生清洁、货品上下柜、价签管理、货品调拨、效期处理、滞期处理、货品报损，实习生管理和促销员管理等都设有专人负责，并按门店日常规章制度对门店员工实施管理，对于表现好的除现场表扬外还进行实质性奖励，对于做错的也要进行惩罚，这样极大的提高员工工作的积极性和对工作的责任心。作为一个管理者，不管是多大的企业还是多小的门店，责任感和担当是我在这里体会最深的，也意识到一个店经营好坏跟店长是密切相关的，以身作则才能使你的员工真心服你并积极投入到工作中。

    2，销售与营销技巧。在这里感觉最多的就是活动多，几乎每个人都用返劵回来再消费，活动换礼多，很多顾客都办有会员卡。作为一个商圈店，每天客流量在500以上，会员消费也达到60%左右，这确实跟活动效果是分不开的，还有就是卖场气氛，一进店就感觉里面东西丰富多样，很多重点品种端头陈列，堆头陈列。天胶、美美到处都是pop悬挂。给人的感觉就是有很多优惠的东西可以买。跟着促销员卖药，感觉他们特别会疗程用药，并从顾客角度出发，为顾客着想，与顾客之间形成了一种朋友间的关系，哪个顾客叫啥名字，一进卖场就能认出来，让顾客感觉受到重视。我店在卖场氛围营造上欠缺许多，对于药品陈列也重视的不够，忽略了商品陈列对销售提高的重要作用，作为社区店，会员是支撑门店的一重大支柱，我们的会员消费虽然达到50%，但是还有至少30%的会员潜力，对于会员这一块是我店2013年发展的重点，加强会员维护，定期对会员进行回访，建立健全的会员档案，把销费前50位的会员变成我店的vip会员，让会员成为门店销售持续稳定提高的保证。

    3，任务品种和政策下达。沙西店公司TABC品种齐全，陈列饱满，显眼。随处可见任务品种端头，花车陈列。藿香正气口服液，番茄红素胶囊，补肾益寿胶囊，美美，六味地黄丸等都是销售前茅。这跟店长的分配和员工的销售是分不开的。店长把总任务按柜组的销量分配给各个组长，组长再根据各个营业员和促销员的销售特点分配到每天每个人，最大限度的提高了员工的销售激情，也把这种压力变成了动力，根据多劳多得进行现金奖励，让每个员工觉得自己的付出都是有等额回报的。任务品种销售得到很大提高，除了销售激情，还有必备的专业知识和产品知识，这就需要平时的学习和培训，交接班时间，上班空闲时间，他们都会进行产品知识的学习，并对其进行考核，这样增加了自己的专业知识的同时也提高了自己的销售。而我店因为人手少，对培训不够重视，在平时销售过程中，就出现许多产品裸买或对产品不熟当着顾客的面看说明书，让顾客产生疑虑，这都使销售得不到提高，在沙西店一段时间，我参加了平时的员工培训和经验分享，很多以前不懂得都有了初步了解，而且很多知识培训后，销售技巧也随之提高，对自己的专业水平也信心十足，跟顾客介绍药时，不会觉得自己在做推销，而是觉得是真切的在帮助他，那工作的意义就不仅仅是为了赚钱，而是在帮助他人恢复健康，这样感觉很有成就感，工作起来也卖力并且每天过得乐呵呵的。所以回来后对于饿我店的员工包括我自己在内每天选2-3个产品进行知识培训，熟悉卖点，了解说明书的内容，掌握用量用法和禁忌。并每一个星期进行一次全面考核，并且以身作则的做好每一件事，让自己改变的同时，也感染身边的同事，因为我们每一天都是生命的消耗，不是以后还能补回来的，认真的过好每一天，不管是干什么，这样回头看时发现每一天都过得值，没有被自己荒废。

     经过这一个月的学习，虽然时间很短，但是成长了许多，在工作上，少了许多抱怨，多了些责任心，也了解了自身的不足，总结了门店需要改进的地方，2013年注重在这三个方面下功夫：自身和门店员工专业素质的提高；会员服务的加强；卖场氛围的合理布置。




