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：郫县东大街店            店长：唐燕

派往公司：重庆桐君阁大药房         门店：北碚六店                 店长：官杨梅

店长任职交流总结内容：这次公司安排到重庆门店相互交流学习，我倍感珍惜这次学习的机会，2012年12月13到2013年1月13为期一个月的学习时间已圆满结束，这一个月学习收获很大。

我这次学习的门店是重庆北碚六店，六店的位置很好，在北碚中医院对面，又在花市中，人员相对比较集中，稳定客源很多，营业面积260平米，有8个营业员，6个促销，每月营业额31万，整个门店团队意识很强，陈列比较有特色，货品特别饱满，有一次亲身体会，有个顾客来买六味地黄丸当时我给他拿了一瓶，顾客说他要一大盒原来他们中成药都是以五盒一疗程包装好，让顾客也养成消费习惯每次买一提，公司的重点品种和当季的热卖品陈列比较显眼，让顾客产生好奇心，吸引顾客眼球产生购买欲望。店内每个员工都很有敬业精神，很多时候忙得饭都忘了吃，从他们每个人身上体会到把这个店当成自己的店来做。店内促销和营业员在销售过程中很有技巧，主要是按疗程销售和组合销售，当时有些顾客不接受这种疗程销售但在营业员的耐心讲解下多站在顾客的立场帮顾客分析，顾客也觉得对他负责，这种理念顾客接受后吃了觉得有效果，以后就会成为忠实顾客，也提升了药房的知名度。店内货架分配到人头，自已负责自己区域的卫生和及时补足货品，店长对店上的人员分工比较合理，店长会根据不同的爱好和性格来分配店上的日常事物，店上每个员工执行力都很强，每天上班到下班今天目标和任务都很明确.

对销售技巧的认识，零售药店作为服务行业，公司也强调服务细节，我们每天都希望本店的营业额有个更好的飞跃，怎样才能做到呢？通过这一个月学习，认为专业知识+语言技巧+真诚微笑，这些都决定着营业额，销售人员有了很强的专业知识，再有语言上的表达又让你无可挑剔然后面带微笑真诚关心你的病情，我想任何人都不会拒绝真心关心自己的人，将心比心，人生病的时、候是其最软弱的时候，你一句真诚的问候，一句真心的嘱咐都会让他对你有信任，这时你就可以用你学到的知识帮助他人，为他人服务，解决顾客的问题，同时也达到自己的需求。
当初自已也是带着门店上的问题来学习的，我们门店营业面积190平米，有四个营业员，每月营业额3.8万左右，在一个十字路口，客流量比较大，相对稳定客源比较少，我们店以下几点需改进：

我们店本来就是个异形，周边竞争力比较大，其它药房都有中药而且都请了中医老师坐诊，我们店货品陈列上没得特色，店堂整个氛围不突出，特别是当季品种，接下来需重点注意货架的端头，花车等位置。货品货位上要调整。

分析门店上现经营品种数，分析品类，做相应调整，增加品种。

把会员资料筛选出来，进行分析维护好会员，每次过节发点祝福短信，回访。

销售技巧，首先对自己的产品有信心，让每个员工撑握卖点，让自已更专业，尽量以疗程销售，给顾客灌输疗程用药的理念，降低裸卖率。

每月多搞社区活动，做好宣传，提高门店知名度

通过这一个月的学习，丰富了我的阅历和积累经验，认识到自已工作中还很欠缺，在以后工作中要更加投入，不断学习，积极配合公司完成各项任务争取让2013的营业额翻一翻，很感谢公司给我这次学习机会。

