作为太极大药房都江堰中山北路店新晋店长，虽然一直对中山北路店的经营管理充满信心，对中山北路店的业绩成长也是满怀憧憬，但不可否认的还是存有忐忑之心，怕辜负了领导的信任。而机会总是在不经意间来临，2012年3月26日-27日太极集团组织千店店长齐聚重庆参加会议，互相探讨、共同学习以提高基层管理人员的自身素质和管理水平。而我有幸随团，看到公司的快速发展，我为自己作为一个太极人而感到自豪和骄傲，有感于资深店长和优秀店长们的工作激情和管理方法，结合兄弟单位-桐君阁的管理、培训和激励机制，更是一扫心中阴霾，如拨云见日，与公司共同成长的期待更加强烈，为不断进行自我激励特总结如下：
晨会的必要性： 不可否认，在市场经济高度发达的今天，药品零售业的竞争已经白热化，空前激烈，而营业员的精、气、神首先展现的是一个优秀企业的形象，并且对顾客的消费体验更是至关重要，所以利用晨会对每个人的仪容仪表进行每天正式营业前的规范，对前一天的工作进行一个回顾和总结，指出工作缺陷，并对当天的工作提出要求和希望，互相激励，以更饱满的热情投入到新的一天。
将门店的阶段性工作目标进行合理分解并进行合理有效的安排，根据实际情况，调整策略，明确分工、分配任务，同时在分工合作过程中逐步完善执行流程，逐步养成计划执行的自觉性；而通过计划、执行、调整、总结到下一个轮回，周而复始，那整个团队的执行力都将得到稳步提高。
同时制定合理的店员培训计划，积极向公司争取店员的在岗培训机会，以鼓励店员利用不断提高业务技能和服务效能。同时通过自我测评、互相测评、公司测评等有效手段进一步完善个人能力和团队凝聚力。

建立健全公平、公开、公正的绩效考核机制，在实际工作中，执行效率的高低是激励政策能否起作用的具体表现，店员是店面管理的核心因素，是店面效益的直接创造者，是执行流程的关键，要发挥人的积极性和主观能动性，必须提供一个完善、公平、客观的评价考核机制，根据考核结果决定工作岗位和奖惩措施。

实际工作中，严格执行交接班制度、严格财务管理，台账清晰、账实相符，严格执行盘存和调拨制度。安排经验丰富、业务精通的流动人员作为流动导购；针对不同的客户群有针对性地主动服务和介绍业务；不断收集客户的合理化建议并付诸实践同时向公司反馈，力争客户的消费体验达到最佳，建立业务营销体系，整合营销机制并随时跟踪评估。通过主动营销，实现店前人流转化为客户流；.通过精准营销，实现客户流转化为业务流；.通过品类管理，提升高价值和高利润业务占比；结合公司广告，用店外视觉引导来拉动并吸引客户注意力；发挥主观能动性，利用业余时间，主动出击，随时掌握市场动态，抓住外销的一切机会，为门店和公司的科学发展尽自己的绵薄之力。
尽管水平有限，挂一漏万，但我有信心、有决心把培训中的心得体会和此前工作中的经验教训有机的结合起来应对实际工作，为太极大药房的下一步发展竭尽所能并迎来个人在事业上的快速成长。

谨此与诸位同仁共勉！

                太极大药房都江堰中山北路店    贾静

               2012-03-29
