	附件二：    重庆桐君阁股份有限公司店长任职交流总结

	公司：四川太极大药房连锁有限公司
	门店：都江堰勤俭路店
	店长：梁桃

	
	
	

	派往公司：重庆桐君阁大药房连锁

有限公司
	交流门店：四分公司南岸12店
	交流店长：李霞

	
	
	

	任职交流总结内容：

2012.12.13日，在公司各级领导的安排帮助下，我在桐君阁四分公司南岸12店进行了为期一个月的任职交流总结，是从一开始的不习惯到离开时的不舍。

桐君阁南岸12店位于四公里永辉超市旁，是一个成熟的商圈店，并且背后对面都是小区，人流量相当大，其经营面积150个平方左右，经营品种3000个左右(包括粮油、日化、副食品)店上有六个营业员（加上店长），8个促销。12年总任务480万，全年完成总销售456万，完成总任务的95%，12月任务40万，实际销售44万，超额完成任务，12月平均每天成交笔数291笔，客单价49.7，其中中药销售10万，TABC销售15万，粮油销售4万，会员销售9.8万，占比20%，美美销售378盒，任务540盒，完成任务的70%，补肾益寿销售66瓶。

我店位于壹街区，是地震灾后新修起来的一个社区，是一个典型的社区店，周围小区入住率都不高，大概只有30%左右，只有对面一个小区的入住率达到90%，在周围500米范围内有四家诊所，三家药房，由于客流量不多很多附近的铺面都在转租。本店面积108个平方，但实际用于经营的只有70个平方左右，并且店面既不规整，存在许多死角，租金每平方45元，今年房租降了，在原来的基础上打六折，现在每个月房租2916，每个月的盈亏平衡点为5万，现在能刷社保后每月日均2.8万，每天成交笔数20笔，毛利率33%，三个营业员，年龄相对偏小，无促销。经过一个月的交流任职学习，现将总结如下：

一、进入该店，给人的第一感觉就是很舒服，，货品都是按高矮顺序陈列的，而且货架上相当饱满，TABC的陈列都是在三个面以上，而且易拿易取，货品一货一签，店内会员权益POP统一印刷悬挂，并配以花型形状的小型会员权益爆炸签，整齐醒目，让顾客一目了然。

二、优越的会员权益，桐君阁大药房实行周六会员日，会员日药品实行8.8折（特列品除外），副食，医疗器械9折，并且不参加活动的药品都在价签上盖有本品不参加活动的印章，以免引起顾客的误解，非会员日满58送5元，免费办理会员卡，开卡就送5元纸质劵，满28就可抵用，会员日打折省的钱及非会员日送的5元都是返在会员卡上，这样也促进了会员的2次消费，并且会卡卡电子劵次年一月底清零，在一月份时收银员会主动提醒顾客顾客会员卡上的电子劵金额，并提醒其使用。太极大药房的会员权益是周三、周日会员日，9.5折，折后积分，直接省钱，非会员日积分，一元钱一份，积满100分当5元钱使用，相对来说，优惠权益要小一些。

三、盘点流程的优化，桐君阁药房定货架货位，每天抽查几个品种的库存数量与电脑数量，在双十二活动结束后也进行了一次简单快速的盘点，这样每个季度的盘点差错就比较少，盘点一天就可以搞定，在太极药房盘点是要先按照货品摆放顺序抄写盘点表，然后再在电脑上录盘点表在打印，这样每个季度的盘点差不多就需要一个周的时间。这点是很值得借鉴的，现在川太极也在逐步开始这项工作了。

四、任务分配到每班每人，合理分工，各司其职，并且对每班每人的销售进行通报，表格张贴在员工用餐区域的墙上，效期及滞销也是采取分人头管理，各自负责各自货架上的效期及滞销，且效期采取大店带小店的模式，小店把效期调到该店销售，并做好登记，未销售完的效期小店自行赔付，这样也减轻了小店的效期压力.

五、精细化的日常基础管理：

1、完善的赠品登记表格，对送出的每一个赠品都有登记，有顾客签字，并且像补肾益寿、太罗一类的赠品有单独的赠品表格，有清楚的出入库记录，对哪天送了好多盒，还剩好多盒都明确注明。

2、折扣管理，如果一个员工要享受内部员工价，必须要先申请，填写申请表，等上级领导签字同意后方可享受折扣，并且公司有人监督。

3、来货，上货。仓库来货时对每一件货的票据都放在箱子里封箱，这样点货也比较方便，来货票据每张都要签字，注明收货时间，收货情况要注明以上货品已来货，与票相符，外观质量完好无损，且对每一个月的来货票据分别装订，这样找起来也比较方便.上货时也采取先进先出原则，后来的货放在后面。

4、退货管理，先填写退货单，且必须把要退的品种的来货票据（复印件）附后，且要求实货的批号要与来货单上批号一致.等公司审核通过后，出退货单，再在系统里钩退退货单。

5、收银台一句话服务，在顾客付款时，唱收唱付，询问是否有会员卡，对未办理会员卡的顾客及时办理，对有会员卡的顾客会提醒顾客上面有电子劵多少钱，使用不，提醒顾客满58要送5元电子劵，提升客单价民。

能把工作做到如此仔细，这些细节化的管理是很值得我们学习的。

六、合理优化货品结构，对畅销品种加大备货量，对不好卖的减少备货量或者直接淘汰，同一个品名的药品不同厂家不同规格的采取最多保留两到三个，其余的进行淘汰。这点也可以运用到本店

七、促销活动不断，虽然南岸12店未进行社区活动，但是促销活动未断过，在公司未统一安排促销活动的时候，门店自行策划促销活动，如在元旦节时，进行了买赠活动，满28送食用盐，满58送塑料水杯，满78送玻璃水杯等，让顾客每次来店消费时都能享受到优惠，并且在每次活动开展前就对每个员工进行培训，让其熟记活动内容，布置现场，提前短信通知会员，发放DM单，而且有较强的执行力。劣于成都地区不能送日化用品，我们可以选择在公司未统一安排促销活动时采取其他其他促销活动，再辅以社区活动，增加客流量。

八、最后一点，也是最重要的一点，销售。在该店，营业员基本不参与销售，疗程用药推荐和联合用药做得很好，很多顾客都是一个疗程一个疗程的买，就像复方鱼腥草这类感冒药，也有顾客买五盒的，这离不开销售人员扎实的专业知识及丰富的销售经验。我们店由于年龄都偏小，这就需要提高营业员的专业知识，提升自己的自信心，熟知产品卖点，增加说服力，并且要大胆的给顾客按疗程推荐，做好培训考核工作。

在重庆为期一个月的学习，不能就光学习到了，最重要的要学以致用，把学习到的东西合理运用到门店，提升销量，现在最要做的就是提升客流量，我觉得可以从以下几个方面着手:

1、加强员工专业知识的培训，提高专业化服务水平，熟记产品卖点，大胆的向顾客疗程推荐和联合用药推荐，增加客单价

2、发展新会员，同时维护好老会员，并且利用新会员再发展一些新会员，增加进店购买人数。

3、增加中药销售，我店12年全年销售中药1852.4元，销售占比是相当低的，可以把中药销售作为一个新的销售增长点，在南岸12店我也主要学习了中药的相关知识，从开始的不知道不了解到之后的能熟练的抓中药，熟悉基本疗效，相信能运用到之后的销售当中，由于我店无配方中药，现在能做的就是加大中药品种数并且增加每个品种的数量，对员工进行相关中药知识的培训，在销售成药时搭配中药销售。

4、认认真真的办好社区活动，不能再是原来单调的测血压测血糖、办理会员卡，可以联系厂家一起做活动，并且带一些企业文化宣传的喷绘进去宣传，发展潜在的一些消费群体。

5、将美美，补肾益寿等公司主推品种上量。

6、新增一些小型的医疗器械，如拐杖、颈腰椎牵引器、座便器等。

希望通过以上途径顺利实现13年任务目标，在今后工作中会把在重庆交流学习到的经验学以致用，提升门店销量，做好门店基础管理，按零售药房标准化工作手册的内容严格要求，认真执行。

2013年1月18日

川太极都江堰勤俭路店

梁桃



	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	


