桐君阁股份有限公司店长交流任职考核表
	交流任职店长
	杨仕梅
	原门店
	南川28店
	到位时间
	2012年12月13日

	交流任职门店
	四川太极旗舰店
	考核单位
	四川太极大药房连锁有限公司

	任职门店原店长意见：第一批为帮扶门店店长填写，第二批为片区主管或分管领导填写，

	交流计划及安排：

第一阶段时间2012年12月13日---2012年12月31日。

门店店长流程化、系统化工作管理

1、 门店基础管理工作：店长每天工作流程，周工作流程；晨会召开流程及晨会内容，形式等；如何进行货品货架管理；周数据分析；周工作总结及周例会组织与召开等；

2、 门店人员管理：如何定期召开员工大会，提倡群策群力，全员营销形式；如何组织员工专业知识及服务意识等方面的培训。
3、 销售品类及销售数据分析：如何结合门店销售定期分析货品销售情况，从大类、中类及畅销产品的销售数据分析中寻求销售突破口，有效挖掘潜在销售。

4、 商品销售及门店营销技巧：如何根据季节特点，法定节日，门店特定节日等策划门店营销活动；利用专区，海报，POP宣传，花车陈列等吸引顾客，带动销售。

5、 宣传促销活动管理：如何按月制定促销活动，包括社区宣传活动的形式，时间等内容 
6、 如何制定销售任务及工作计划分配与落实：如何结合柜组实际情况，制定与分配重点品种任务
7、 如何进行市场走访与调查分析：根据门点销售需要定期对竞争对手进行市场调查，及时调整促销策略。

第二阶段时间2013年1月1日---2013年1月11日。

门店各岗位，各组相关工作的具体落实方面及各组的相关流程（包括贵细组、中药饮片组、导医台、超市、服务台、收银台）

流程方面：贵重药材出入库流程，中药配方、熬药等流程，导医工作流程，挂号流程，医生结算流程，收银流程，超市借货流程，会员权益，会员管理流程等。
各部门工作的实际操作安排，各柜组分别待两天。
完成情况及效果：

根据交流期间的计划安排积极开展相关工作，同时配合门店相关管理人员组织安排门店工作，同时也给门店提出几点合理建议：

1、 卖场的积极性不高，营业员销售能力还有待提高，还需加强关联销售的专业知识培训。
2、 促销集体观念不强，要加强促销与营业员之间的沟通。

3、 收银台的季节性产品陈列欠少，收银员二次销售的意识的强化。
对派驻店长积极性、交流态度等方面的整体评价：

该同志在派驻期间态度端正，工作积极，为人谦虚，能很快融入集体，服从门店安排的各项工作，结合所学与日常门店情况提出了一些合理化建议及措施。


	考核单位分管领导意见：由各公司零售分管领导及片区主管填写

	

	考核单位第一负责人意见

	


