   这次是我首次参加这种大型会议，也可以说是首次回总公司开会，会议的行程安排得很满，两天下来大家都很疲惫，但是却收获颇丰，印象最深刻就是参观重庆的药房，给我很大得触动，不过从任何一方面来讲，我们现在所做的，还远远不够，当然也对我如何做好以后的工作，指明了一个方向。
首先，走进店面给我的第一个感觉就是很温馨，随处可见有居家风格的装饰品，例如花草、墙贴之类的东西。店内的POP也很抢眼，色彩丰富、内容清楚、用词恰当。陈列也是做得相当漂亮，阶梯式陈列、显而易见、饱满易取。总之，整体给人的感觉就是即使不想买东西，也会让人产生想看一看的欲望。这些方面都是我需要学习的地方，我一直努力的想让自己的门店带给别人的感觉就是“到这里就像到家一样”，即使不买东西，累了也可以进来坐一坐。
其次，他们的员工非常热情，销售氛围也很好，大家的集体意识、责任感都很强。通过与他们的店长交谈，我了解到效期、滞销对于我们来说也许是个大问题，但是在他们看来这些都不是问题，他们每个月都会清理出6个月内的效期品种，打印出来，用打码机将这些品种都打上价格，作为标识，并且让每个员工都能清楚的知道效期品种，并且将效期品种作为首推品种，其实大致来讲我们的处理方法和他们是一样的，但是我认为我们可以借鉴使用打码机的这种方式，这样我们也不需要把所以的效期都集中在一起，因为很多时候，我们会习惯性地走往平常放药的位置，而忽略了效期是集中放在一处，这样就耽误了销售的时间。当然，这其中最重要的还是员工的执行力，我们现在的员工最缺乏的就是执行力与责任心，所以作为店长，首先我们必须具备这样的意识，然后将我们的意识传达给我们的员工，并且要以身作则，起到带头作用。他们滞销品种的处理方法与我们是一致的，将滞销品种发到网上，各区域之间互相调拨。为什么同样的方法，做出来的却是不一样的效果，这是我们应该反思的问题。我们都同一公司的，大家应该互相帮助，就比如以前我们的邮箱经常都会收到其他门店发给我们的效期或者滞销品种，但是我通常都是不会看的，所以自然就不会帮忙，其实看一下根本就花不了多少时间，然而我却没有，在这个问题的处理上我就显得有些自私了，通过这次参观，我深刻的意识到自己存在的问题，也会在以后的工作中改进。
现在因为很多门店的库存积压太多，远远超过公司的要求，从而导致了公司资金的积压。所以公司现在一直在提倡压缩库存量，这样既可以减少门店的负担，也可以减少公司的负担。其实我们现在的库存以考核价大概是18万 左右，已经超出了公司要求，而且库存的积压也是导致我们的滞销和效期如此多的原因之一，我们的库存主要是积压在心脑血管方面，这部分的滞销品种也较多，而我们畅销品种的库存又积压得不够，经常出现畅销品种断货的情况，导致一些顾客的流失，现在我要做的就是滞销品种的处理与畅销品种货源的保证。将滞销的处理分解到每一位员工，而不是让哪一个人来独自处理，让他们清楚每个人都是有责任的，让他们在独自处理事情时，清楚的认识到自己应当承担的责任，并逐渐提高他们的责任心与集体意识。畅销品种要及时保证货源，公司有货的情况下药及时请货，公司没有时要及时向其他门店借，要保证店上不能断货。
同时，每日的晨会必不可少，晨会要及时公布前一天的效期处理情况，剩余数量，分析前一天销量好坏的原因，及时发现问题，解决问题等等。每个月可以召开一次店上的职工大会，不少于2小时，该批评的要批评，该表扬的要表扬，总结上月工作情况，要随时关注员工的情绪，多与他们沟通交流。作为一名店长，我需要学习的地方还很多，每个人都是在不断的学习中成长，虽然现在我还做得不够好，但是我会努力学习，成为一名称职的店长。
