重庆桐君阁股份有限公司店长交流任职总结

	公司
	四川太极大药房连锁有限公司
	门店
	龙泉锦绣店
	店长
	李宝璐

	派往公司
	重庆桐君阁股份有限公司
	交流门店
	合川一店
	交流店长
	冯喜

	任职交流总结内容：

合川一店：中西成药110344.24

          中药39335.55

          计生4572.81

          总销售154252.6

    今年我有幸来到桐君阁大药房合川一店来学习,合川一店是一个周围很多学校的门店，临近菜市场，社区较成熟，来的顾客都是周围的学生和老师，居民也比较多。我店也是一个临近大学的门店，但是周围社区不成熟，学生放假后几乎没有什么人了。这次来合川一店感觉学习了很多经营方面的知识,这里的店长是一个管理经验丰富,联合用药知识广泛的老师,从她身上我学到了怎样让顾客信任并相信在这里购药的方法,这个当然与自己本事知识也是相关的,所以我们还是要不断的旷大自己的知识面.当然有了扎实的基础,与顾客沟通也是一个重要的原因,把每个顾客当做自己的亲人与朋友.

来了这几天我都发现,这里进来的很多顾客员工都能记住顾客叫什么名字,在哪里工作,甚至会员卡号都知道,这个当时我都挺吃惊的,能叫出那个顾客的姓,我都很吃力了,证明这个也是这个店能经营好的原因.有了良好的顾客群体还害怕没有生意来么?做药房经营最主要的是做口碑,看到冯姐把它做的很好,很多顾客指定要她配药,而且有的配药的价格也不便宜,这一大大的提高了客单价,从而可以看出冯姐在每位顾客身上下了多少功夫,因为没有让顾客良好的信任你,很多时候我们在怎么说,也是没有用的.刚去的时候我问他们晚上几点关门，他们营业员确说我都不知道什么时候关门的，我很好奇问明原因，才发现冯姐一个人从九点关门的时候守到12点，很多开着车的老顾客都说，我晚上买药都会直奔这，因为就你们这开的最晚。当时真的让我很吃惊，这个店能再这么一个吃苦耐劳的店长带领下，肯定是会越来越好的。
我来的这个店与我管理的店的性质是差不多的,都是一个紧邻学校的门店,但是这里有个优点就是,口岸较好,发展的也比较成熟,周围有菜市场,居民较多,但是周围的竞争力也挺大的,我走了一圈,发现了也有不少的私人药房和连锁药房,距离另一个桐君阁大药房也不远,能在这样的情况下,做好这么好的销售是多么的不容易,所以我总结出要做好一个门店,还是与自己对待人的沟通有很大的原因.最后我感谢公司给我这次机会,来这里与一个这么好的老师交流,让我学习了很多我所欠缺的知识.




