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	任职交流总结内容：
首先感谢领导给我这次学习的机会，到桐君阁大药房学习已经一个月了，学习到很多，结合自己门店的不足，看到桐君阁大药房江北十六店在人员方面，货品管理方面，财务管理等方面都比较完善。

1、 人员管理：

1、   认真贯彻公司的经营方针，同时将公司的经营策略正确并及时的传达给每一位员工，做好承上启下的桥梁作用。他们的每一位营业员都能找到自己的事做，都能积极的完成主任安排的以及店上该做的事。都能找到自己的定位。

2、   做好员工的思想工作，团结好店内的员工，充分的调动和发挥员工的积极性，了解每位员工的优点所在，做到量才适用，增强我们店的凝聚力，使之成为一个团结的集体。在十六店里这些我都看到，让我有很深的体会。

3、   以身作则，做员工的表率，不断向员工灌输企业文化，教育员工要有全局意识，做事要从公司的利益出发。

4、   处理好部门间的合作，上下级之间的工作协作，少一些牢骚，多一些热情，客观的看待工作中的问题并以积极的态度去解决问题。
5、在江北16店里他们不管是营业员还是促销，他们都能找到自己的定位，都很清楚在什么时候公司做什么。不管是店长在与不在都能做好店内的每一样工作。
二、货品管理

在桐君阁大药房江北十六店学到最多的是货品的进销存管理方面，看到他们对库存管理的非常恰当，告诉了我库存对门店的影响是很大的。场地被占用，无效的管理费用及长期存放产生的损耗等可能来自不良的库存管理，为避免出现这些情况，根据自身所处的商圈来确定其商品结构，合理的存量政策以及可行的商品周转达成计划，所以一定要有合理的库存，我们一定要随时关注平均库存、库存可销天数、动销比等。因为他们是衡量库存管理水平的几个重要指标。我们要尽量实施零库存管理，不允许门店另设周转库，商品货架陈列数课定义为商品的最高库存，在根据商品陈列丰满度最低限、配送周期、配送达成情况等因素确定商品的安全存量，以保销售之需要。
在效期、滞销商品的管理方面。他们把一年内的滞销、效期商品清理出来，摆放在显眼处，并硬性分配到人头。他们会在短时间把这些品种处理完。所以他们存在的滞销等品种是很少。动销率就很高。
3、 财务管理

对自己门店的盈亏平衡点要很清楚，而且要随时关注自己门店的盈亏平衡点，对门店资金的节约，不管是哪方面的费用，首先都要从节约二字出发。当我们没法在提升很高销量的时候，我们可以尽量的提升门店的毛利率，毛利率提高的同时也可以达到减亏。我们可以从这些方面考虑提升毛利：加大对保健品的销售力度，加大我们美美、天胶、补肾益寿胶囊等单品的销售。把店内所有品种做详细分析，做到关联销售、搭配销售。
面对回去后的工作，我深感到责任重大。回去后我会针对门店的情况在这几方面下功夫：1、加强日常管理，特别是抓好基础工作的管理。2、对内加大员工的培训力度，全面提高员工的整体素质。3、树立对公司得高度忠诚，爱岗敬业，顾全大局，一切为公司着想，为公司全面提升经济效益增砖添瓦。4、对门店货品管理高度重视。在货品方面我可以把门店销售比较好的品种确保不断货，把滞销品种尽可能做到动销。对门店成本资金的节约。5、加强和各部门的团结协作，创造良好、无间的工作环境，去掉不和谐的音符，发挥员工最大的工作热情，逐步成为一个最优秀的团队。









