
见习店长入学感想

各位领导各位同仁大家好！ 首先，感谢公司和领导能给我这次见习店长的机会。对我个人来讲，这不仅是一次竞争，更是一次对自己的检验、学习和锻炼。

我叫胡永丽，中专护理专业毕业学历，2017 年 04月23日来太极大药房工作，现在是大邑县新场店的普通营业员。之前一直在私营药房上班，没有正规的培训和规范的操作流程，使得我没有更进一步知识更新， 在此期间，在太极药房学会了商品质量管理怎样保存、陈列货架，药房安全知识和每日填写基础资料和营销技巧，并且提高了人际沟通能力和协调能力等都有很大的提高。

今天是2017年11月21日，记住这一天的开始，是一种期待，是对自己成长的期待，是对自己角色开始转换的期待，更是对自己梦想的期待。

蒋总给我们总结了太极的10个要点。这10个要点是鼓舞人心的话语，让我们在工作中必须要勤勤恳恳、踏踏实实完成每一件事，做好每件事也必须从点点滴滴认认真真开始。

我认为，门店的货物品类之齐全相当重要——缺货品种要及时补足。不管任何时候，一旦门店出现缺货，都要第一时间借助各种资源把货备回门店。因为顾客购买的习惯，不管任何时候，一旦门店出现缺货，都要第一时间借助各种资源把货备回门店。因为顾客购买的习惯很重要，一旦顾客去寻找或对其他渠道产生依赖，有可能产生顾客分流，部分品种的销售收到损失。我们可以通过几个月的调整，门店的销售额和毛利额不管是同比还是环比可稳步提升。在比较中我发现，顾客会越来越有辨识性，对价格也愈加敏感。特别是我们乡镇门店，所以永远我们都不会让顾客对价格和缺药而流失的情况发生。

    我们乡镇的门店现有的竞争对手有：利民连锁、百岁堂连锁以及附近的私营药店，所以我们会把价格、缺货和服务做到更好更到位，维系老会员发展有效的新会员。
    现公司还给我们特设了一个瑞学拿药、视频和学习药学知识，真的非常不错的一个软件，每天在上面可以学到店里的滞销、新品、效期等药品，还有万店掌里的一些药品知识，来太极药房上班是我的荣幸，也感到骄傲！

如果我是一名店长，我认为我的个人优势在于：热爱本职工作，有较强的学习和适应，当然我也有不足的方面。例如：经验不足、有很多英特系统中的软件不会，所以我还要多多的向孟店和各位同仁请教学习，但我也具备了见习店长的基本素质：我爱岗敬业，工作踏踏实实、一丝不苟、不弄虚作假，每次遇到困境和难处我总是自我效验，从不怨天尤人，同时也具备了店长应具备的才能，我有严于律已、诚信为本的优良品质，我信奉诚实待人、严于律已的处世之道。提供最好的服务，如何把服务做到最好最优，我认为行之有效的办法就是，对于不同的消费上帝，我们应该为其量身定做一份服务，我们做的就是服务行业，服务的好与坏，关系到我门店的生存。

我们的消费群有两种：第一：成功人士的消费群， 我们的服务要很重质量，做到希尔顿人生格言那样：勤奋、微笑、自信。因为这部分消费群体重视的是享受生活，期望在一个轻松愉悦的氛围下享受他们的美食。第二种打工族消费群，我们要给他们提供温馨，舒适，如家的环境，物美价廉的可口美食。

不论是哪一种消费群体我们都要做到服务热情周到，让他们充分享受“食间”给他们提供的美食。

    还有就是我们内部员工的管理，就如俗话所说国有国法，家有家规那样，店要有店的规规章制度，做好人员培训，不管是前台还是后厨都要选用优秀的人才，这样才可以保证新店以最快进入优质的营业，出色的、高素质的、优秀的员工也可以很快的树立新店人文形象，为第一批进入我店的客人提供高质量的服务， 才能为新店树立良好的口碑。

整体来说我现在对太极连锁经营的模式有了更加深入的了解，也感悟到了很多，在太极这个大家庭中，领导的帮助，团队的氛围，使我有机会学习并提高自身素质，以及连锁店的综合能力。　

我一向认为，团队是门店的灵魂，也是打破销售天花板的源动力。我再次的领悟是：外要狼性，内要羊性——能让大家在销售上嗷嗷拼搏的同时，员工彼此之间团队和谐，避免内耗，这才是好的团队。

非常感谢领导对我的信任和帮助，也感谢领导对我提出宝贵意见，帮助我进步，再一次谢谢大家！

大邑新场店：胡永丽
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