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	任职交流总结内容：

2013年3月1日至2013年3月31日在公司领导的安排下，我们重庆桐君阁大药房连锁有限公司同事赴四川太极大药房连锁有限公司进行了为期一个月的交流任职帮扶工作活动。我被分到成华区玉双路店，在这有限的时间里，我们主要交流了他们门店日常基础管理，人事管理以及品类及销售数据的分析管理，宣传促销活动管理，任务下达和计划分配管理等内容。俗话说“三人行，必有我师焉”！在这次四川太极大药房连锁有限公司学习交流中我感受到了她们的销售热情，也通过在实际工作中加强了自身销售、管理方面的进一步学习，现将学习总结如下：
1． 成华区玉双路店总体基本情况：

   成华区玉双路店地处成华区一环路东三段路口，这是一个开业近两年的社区店。其门店周围有中测计量局、成华区东区医院、成都银行、建设银行等事业单位和几个老的小社区。该片区虽处于成熟期，但从门店外看，人流量并不大，每天进店消费客流量在50-60人左右，现该店日均销售在2400元左右。该店目前的地理位置处于极大劣势：1.该店店门口由于成都地铁4号线封闭施工，致使原本宽敞的双行道现只左侧留有一个两米左右的过道仅供过路行人通过；2.周边有数家竞争药房，如：杏林大药房、九鼎大药房、仁达平价药房、德仁大药房等药房及几个个体诊所，这些药房普遍存在价格低、品种齐、促销力度大等优势；3.人员流动较大，就在短短的近两三个月内药房营业员调动频繁，这样频繁的调动对店内的管理、销售及店员的工作积极性都有较大影响。
成华区玉双路店2012年总销售为 91.5 万，主要销售来源于西成药和中药，会员销售占比为 25% ；

现对我店3月（2013.2.26-2013.3.25）销售做一个简要分析：

总销售：69249.09元，略有上升，同比去年（82817.01元）下降了16.3%，环比上月（71689.43元）基本持平
TC、大保健销售：29804.77，占比43%，同比去年23570.82，占比28.4%，销售占比有大幅增长，环比上月29527.51，占比41%销售略有有小幅增长
会员消费：15546.86，占比22%（包含为了某种特定药品优惠或活动优惠而新增的会员），同比去年20582.27，占比24.8%，销售占比有所下降，环比上月17245.77，占比24%销售占比有所下降
2． 主要开展了以下工作：

1.调整美美天胶等重点品种陈列，吸引人气，促进销售
调整美美、天胶的陈列，采取门店进门左侧专区（美美）右侧专区和橱窗（天胶）、端头、堆头等多处陈列，且配上相应的爆炸签和手绘POP，美美销售198盒环比2013年1月174盒提高了13.7% ；天胶虽只销售一盒，亦突破了之前的零销售记录
2.开展促销活动，吸引人气，提高客单
我店于2013.3.23开始利用门店的赠品蜜语花香蜂蜜开展了买赠促销活动，并以张贴POP及店员口头宣传的方式进行宣传，吸引人气，提高客单价（满58元送试用装；满88送便携装）
3.加强促销阿胶贡枣，避免过季滞销
为了避免阿胶贡枣过季滞销，在收银台左侧设立专门的展台，将阿胶贡枣分装成一斤/袋陈列，并配以爆炸签宣传，收银员多一句话销售  ，3月共计销售阿胶贡枣11Kg，现仅剩一袋0.5Kg

4.调整店内陈列
根据药品类别和公司陈列要求，对门店现场陈列进行了调整，使店内货品分类更明确，货架陈列更丰满、整齐。
以上为我在该门店的主要工作，工作中有做的不够好的也望领导给予指导，结合成华区玉双路店现有情况，我提出以下几点拙见：
1.  货品方面

由于请货方式（系统自动库存报警生成计划）较不合理，部分畅销品及ABCT的库存长期不够充足，顾客在不能买到或购买数量不足等情况下流失较多，严重影响销售；
2.  医生资源少

每周我店就一名医生坐堂周一下午半天，店堂悬挂有医生资源的宣传，长期有顾客来我店询问有否医生，均被告知只有周一下午才有，顾客扭头就走，影响了我店在顾客心中的形象，建议增加医生坐诊时间并且最好是上午
3. 建议专门建立缺货登记本
   门店未建立专门的缺货登记表，有顾客来我店询问有无XX货品时，直接在系统查询后就告知顾客结果，未对顾客咨询的公司没有的品种作登记并上报公司

4. 安排专人对老顾客和重点会员进行发掘和维护
通过对会员消费分析发现我店会员流失较大，建议门店从会员资料中筛选部分老顾客和重点会员的进行重点培养，节假日通过发祝福短信或免费赠小礼品等形式给顾客一个亲近感，信任感
5. 门店应明确店内人员的职责分工，加强店员责任心的培养

   店长应对店内人员的工作职责进行细致的分工，如XX专职负责会员统计维护；XX负责XX重点品种销售追踪等等，让全体店员都参与到销售管理工作中来，以达到人人头上有责任，人人清楚任务，人人知道进度，全体人员共同努力达成各项销售任务的完成及完善店内各项管理工作
6. 建议仓库进行货品配送时采取一件一单，方便门店点货，提高门店点货效率，节约点货时间，减少点货差错

以上为我到四川太极大药房连锁有限公司成华区玉双路店交流任职学习的主要内容，在以后的工作中，相信我们都能从本次交流工作中学到的对自己门店有用的东西学以致用，不断总结，努力提高，带领各自的店员做好销售，努力完成公司下达的各项任务指标。

 重庆桐君阁大药房连锁有限责任公司
巴南区15店    向明进
2013年3月31日



	



