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	任职交流总结内容：

2012年12月13日至2013年1月12日在公司领导的安排下，我们四川太极大药房连锁有限公司20个同事一起扑重庆桐君阁大药房进行了别开生面，形式鲜明的为期一个月的交流任职帮扶工作活动。我被分到桐君阁大药房巴南十五店，在这有限的时间里，我们主要交流了他们门店日常基础管理，人事管理以及促销员的管理，品类及销售数据的分析管理，宣传促销活动管理，任务下达和计划分配管理等内容。我不仅从中感受到了他们的热情好客，更重要的是吸取了很多有价值的经验，在交流过程中，我认识到自己的学识、管理能力与经验都非常欠缺，俗话说“三人行，必有我师焉”！此次，桐君阁大药房学习交流感受很深，收获匪浅，实地交流任职学习极具特色，现将学习总结如下；

1． 巴南十五店总体基本情况：

    巴南十五店地处巴南区龙洲湾商业街，这是一个新建的商业圈，目前还处于缓慢的发展阶段。其门店周围有巴南区区政府、区公安局、区财政局、区中医院等大型单位和一个名为典雅龙领国际的小区。由于该片区还处于开发期，从门店外看，人流量并不大，每天进店消费客流量在90人左右。该店目前的地理位置占极大优势，周边没有竞争药房，这样就有稳定的客源，现日均销售在3200元左右，但随着商业街的逐渐稳定，难免会有和平药房、鑫斛大药房入驻，这样门店的销售可能会受到影响，但我相信巴南十五店的人员有能力应对。

巴南十五店2012年总销售为110万，其中贵细，虫草占20万。主要销售来源于普药和贵细。该门店未销售日化和粮油类，会员销售占比为16%。

2． 主要经验和亮点：

1. 贵细和夏季清凉饮料团购为该店一大亮点:如在2013年元旦至1月9日已经销售了3盒一级盒装30克冬虫夏草。总销售在3万元左右。

2. 老顾客和重点顾客的维护：该门店向主任采取节假日群发祝福短信的形式维护老顾客，赢得顾客的好评。

3. 促销人员的管理：厂家促销人员的现场管理机制很好，促销人员的责任心很强，和本公司的营业员可以相提并论，且参与了收银工作。促销人员之间互相配合，互相帮助，不存在争抢顾客。

4. 重点商品的陈列：重点商品的陈列采取端头，堆头，专区，多处陈列，且配上相应的爆炸签和手绘POP，如藿香正气液，美美、天胶、复方熊胆薄荷含片的陈列。其他商品的陈列按大类分类陈列，一货一签阶梯陈列，从高到矮陈列，整个店堂整齐饱满。

5. 疗程用药观念强：如李时珍系列产品中补益类，其促销人员采取疗程推药，成功率很高，且回头率很高。

6. 请货方式采取全手工写计划，这样可以有效控制库存，合理调控供销比，也能有效避免效期和滞销品的产生。

7. 仓库配送过程中，货品装箱采取一件一单，每一件货品里装上相应的配送清单，方便门店点货，差错也少，且处理及时。

以上为该门店的经验亮点或管理模式，有很多值得我们学习或借鉴，结合自己店，我总结了以下几点需要改进的。

1. 货架货品陈列饱满、整齐，畅销品及ABCT的库存充足；

2. 对慢性病和补益采取疗程用药，加强员工对此类药疗程推药意识的培训；

3. 提高店员工行积极性和亲和力，加强产品知识培训和销售技巧方面培训，最主要是带动员工进行自我主动学习，提高学习效率从而提高销售。

4．加大夏季清凉饮料的当季团购的销售

5.注意老顾客和重点会员的维护，节假日可以发短信祝福，给顾客一个亲近感，信任感。

  以上是我在此次重庆桐君阁大药房巴南十五店交流任职学习的主要内容，在以后的工作中，我一定会学以致用，不断总结，努力提高，带领全店员工做好销售，争取完成公司下达的各项任务指标。
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