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
	青羊区群和路药店
	店长
	胡建兰

	派往公司
	四川天诚大药房
	交流门店
	天诚连锁20店
	交流店长
	钟灵竹

	任职交流总结内容：首先很感谢公司给予我这次交流学习的机会，这一个月的时间似乎过得很快，每天都过得很充实，在这段时间里在这优秀的天诚20店，让我学到了在管理上，品类和销售上，活动宣传上，任务品种的分配等方面的工作经验。天城20店属于小型门店，整个店面积只有70多个平米，但是作为老店，算是公司销售比较好的门店。现将在这一个月里面学习的感受总结如下：

1.门店所有人员的责任心很强，不管是促销人员还是自己公司的营业员，对店上大小事情都积极主动地去做。比如：公司通知的一个新旧ID切换，报损报溢相应库存的事情，门店当班的一个营业员一看到通知，就立马完成了这件事。如果这类事情发生在我们店上，门店人员一般会以不熟悉系统操作为由，都不会主动去做，觉得这些事情只要店长清楚就可以了，自己不用全部清楚。还有该店的促销人员的责任心也比较强，由于该店经营日化，货品销售得比较快，新进的货品都会积极主动的添加价签等。这样作为门店店长相对来说，事情就会少一些。我们门店人员在这一方面还有待提高，以后要对门店人员多做系统的培训，更要加强门店人员责任心的培养。
    2.该门店店长是执业药师，药学专业知识很强，她不仅严格要求门店的营业员要合理地为顾客推荐用药，对门店新来的促销人员也积极培训相关的用药推荐技巧和药品专业知识，让门店所有人员的销售能力都能得以提升。以后我们门店人员应该积极提高自身的专业知识，才能给顾客提供专业的药学服务。

    3.货品按照关联陈列，很美观，由于地方性，没严格按照GSP规定分类陈列。比如在进门的一个货架上，就全部陈列的绵阳制药的品种，由于该厂家的药品绝大多数的盒子大小高矮都一样，陈列起来看起就非常美观。
    4.该门店地处立交桥下的十字路口，对面有数码广场、沃尔玛大型超市、新世界商场，人流量还是比较大的，每天的交易笔数有130笔左右，日均销量有5000—6000多元不等，该店品类也比较齐全，还可以经营日化，这类品种也可以划卡，销售占比在门店总销量的30%左右，而且重要的是这为门店带来了一部分顾客，尤其他们特别重视中药袋装的销售，一般在顾客在收银台交费时，都会提醒一句：大爷/阿姨还需要中药炖汤的食材不？现在冬天来了，可以买点当归、黄芪、党参呀回去炖鸡嘛，多喝点汤，暖和些，还要不要袋大枣呀？这样的一句话提醒，使得门店的精致中药卖得很好，尤其是他们店卖的一种售价58元一袋的中华骏枣（新疆和田玉枣），听厂家讲进价在35元左右，利润还是比较高的，他们店一个星期可以卖一件多。从这件事上可以看出，收银台的一句话服务有很大的销售潜能，做到位了可以为门店带来很可观的销售额。在这一点上，以后我们在门店的日常工作中还要多注意，尽量把一句话服务坐到位，以提高门店的销售。
   5.该门店人员的服务态度很好，就算一些顾客不愿意办理会员卡或者因为价格问题，还是会到店上消费。他们店有一个老顾客，大家都亲切地叫他袁伯伯，以前一直在他们店买药，后来因为公司的药价比起其他药房相差实在太大，就不在该店消费了。虽然如此，但是因为觉得门店人员对他的态度一如既往的热情，所以每天出来散步的时候都会到店上闲聊一会儿，还会定期给门店的人员买《读者》、《青年文摘》等杂志给门店的人员看。在12月22日、23日搞大型特卖会的时候，我们就提前通知了他，告诉他需要的心脑血管方面的药到时候都差不多是进价销售，到时候可以过来看一下。到活动那天他来了，买的通心络、代文等心脑血管方面的药，就算是活动期间是特价，但是我们卖的还是比其他药房一盒贵2—3元，该店店长问清楚后，说可以请示领导按照他在其他药房买的价格给他，他说：不用了，还是按照你们的价格来。结果他一共消费了200多元。从这一位顾客身上，我深深地感受到，对顾客的态度在一定程度上也决定了我们的销售额，作为服务类工作，做好温馨合理的服务是本职工作，也一定会为我们带来利益的。
   6.根据顾客的需求，积极开零销售。该门店的普药开零药品多达30多种，像感冒清热颗粒、泰诺、芬必得、玄麦甘桔颗粒、英太青、氯雷他定胶囊等等药品，只要顾客有需要，都可以开零销售，虽然每次一个顾客开领算下来，一般就10多元钱。但是由于这类品种，作为公司的ABCT类品种，毛利有保证，同时也为自己也多挣了一份，何乐而不为呢？这一点我们门店一般都是选取的一些敏感品种在开零，以后可以做适当的调整，根据顾客需要，也可以多增加一些开零品种。
   7.收银台的货品陈列整齐、品类丰富。他们的收银台陈列的品种包括：口香糖、薄荷糖、唇膏、创可贴、风油精、中药炖汤料等等其中6元的云南白药创可贴一般都有10盒左右的陈列。一遇到有顾客来买创可贴的时候，散装的创可贴1元钱才3张，他们都会主动给顾客推荐6元的云南白药创可贴，会积极解释买这种创可贴其实比散的更划算，加上云南白药的品牌效应，顾客接受起来也比较容易，这样客单价也提高了。从这些事情中我感受到，收银台的合理陈列，积极推荐也是提高客单价和销售额的一个有效方法，以后在门店的这一块上还要下功夫改进。
   8.缺货或者卖断的品种，随时做好登记，免除在要货的时候漏报。他们公司的要货形式是，门店自己手工写计划，然后店长拿着单子自己到仓库去拣货。他们门店人员在销售时候，一旦有品种卖断了，缺货了，就马上在要货本子上添加上去，这样就不会因为门店原因导致漏报计划，就可以减少缺货了。虽然我们公司采取的系统要货理论上更科学，但是在货品缺货一段时间后，系统不再生成计划，这样就会漏报计划，导致缺货。那么作为门店人员，现在唯一的办法就是要随时记录缺货一直没来的品种，在公司购进的时候积极添加计划，以前想着依靠公司的系统支持，在这方面没完全做到位，以后要加强这方面的工作。
   9.随时关注门店效期滞销品种，积极销售。他们门店清理效期品种都是一年之内的都清理出来，大家汇总在一起后，积极销售，就不再老是销售ABCT类品种，会积极处理消化效期品种的库存。这一点我们门店的所有人员都应该要积极的去做好，我也会在以后的日常工作中积极强调，给大家分析清楚利弊，减少门店的效期品种。
     一个月的时间很快就结束了，虽然只有短短的一个月，但是也融入了这个大家庭。在这个店从店长钟灵竹身上学到了很多也收获了很多。在今后的工作中要不断的提高自己，努力把门店的工作做得更好。因为我的工作能力、工作态度直接影响到本店的销售业绩.所以一定要把优秀的东西带回店上，分享给大家，让我们彼此进步，我决定在以下几个方面狠下功夫：
1、品种多元化（品种、品规、数量），尤其是中药袋装。

2、积极利用门店优秀员工王胜军王姐的这一优质资源，积极做好对门店员工药品销售的培训，学习建立一个熟悉销售技巧而又相对稳定的销售团队，为顾客提供最优质的服务。
3、根据公司下达的销售任务，把任务根据具体情况分解到每月，每周，每日，以每月，每周，每日的销售目标分解到每个销售人员的身上，完成各个时间段的任务，并在完成销售任务的基础上提高销售业绩。
4、加强日常管理，培养门店人员的责任心，特别是抓好基础工作的管理，做好细节工作。每位员工必须随时清楚当店的销售情况，完成任务的多少，还差多少，离目标还有多少，了解库存。
通过以上措施,我相信我们一定会让我们店的销售上一个台阶。
总结人：胡建兰
2013-01-10




