赴渝千人店长会议总结
为确保公司2012年销售达到13700万元，增加利润850万元，2012年公司将抓住机遇，紧紧围绕“增效降费”开展工作，全员全面落实“真抓实干、创新营销”。同时也为了提高自身的管理与销售技巧。在公司领导的带领下我们前往重庆参加千人店长会议，通过这两天的会议以及门店参观，让我感受颇深，无论是会议中我们的金牌店长、销售精英的经验分享，还是药店中完美的陈列、销售氛围，都是值得我们学习的。

在会议中集团公司领导下达了零售工作安排及（2012年零售年、管理年、效益年、）提出了新的指示和更高的要求。精英们给我们分享了她们销售的成功案例、人员培养等重要资讯，让我们懂得了一个店长应该具备的特质，要足够坚韧、不断学习进取、要有责任感等，在门店店长要把自己当做老板、家长、教练，要和门店共进退，为了门店更好的发展，首先要改进自己的缺点，学习别人的优点，更要了解竞争对手的信息，知己知彼，百战不殆！

参观江北旗舰店、龙康国药店这2家店，让我认识到，只有走出去比较了才知道自己的差距，使我印象深刻，发现自己平时做的足足不够。参观交流后，我总结有以下几点：
1.店面的整体装修：布局很好，在装修时不忘桐君阁的特色中药贵细。给人清新舒服的感觉。店员们把裸露在外的空墙用POP装饰，而不是随处都挂满POP和宣传海报。让店堂更加温馨。
2.药品陈列：货架不高于视线，放眼过去一目了然，整体光感较好，也有很强的想象力，创作能力。店内的货品陈列整齐美观、干净、饱满，活动宣传的pop也非常醒目，花车上陈列的应季产品让顾客一进门就能看到，花车上、货架上的装饰也很符合春季特色，看上去很舒服，收银台也陈列了很多含片之类了货品，很适合收银台一句话服务的标准；使整个卖场添加了消费氛围。
3.会员管理：各店根据门店的具体情况选定会员日，门店都对会员进行了档案管理，并对重点会员进行了重点维护和分析。
4.库存、效期、滞销商品管理：两家店在成药方面都严格按照公司制度来控制库存。中药、贵细及医疗器械的库存都有放宽。效期商品落实到人头，谁负责区域谁负责；并且会提前做出应对，减少亏损。滞销商品门店有专人负责，也是门店相互协调。
5. 对顾客的服务更是无微不至，用专业的服务认真的解决每位顾客的需求，这些都是互利的，只有你付出了才会得到回报，所以我们要把顾客当做家人一样，要用真心、关心、爱心去帮顾客解决一切困难，这些都是我们应该主抓的，在以后的工作中这些都是我们更应该多学习的。
结合以上情况，我个人认为我们药房还有许多值得借鉴的地方。在以后的工作中我会不断学习，结合每次所学的知识技能更好的完成公司下达的任务，和大家一起努力拼搏。
                                              熊小艳
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