               重庆之行心得体会







 在这次参加重庆千人店长会议及参观桐君阁大药房后深刻的认识到了我们与们之间存在的差距，本人的感受如下：

      我们在成列和员工的管理上面都存在着很大的差距，一个门店销售好与坏与门店员工的写作能力，团结力，奉献精神是分不开的，门店要发展，销量要提高，不是靠某一个人就能完成的，都是与整个团队的团结力，每个人的耐心，息息相关的，与是否有持之以恒的精神息息相关，要真心的投入到工作中，店长就是老板，就是经营者，不是一个简单的管理者，要把顾客当做“亲人“以满足基本的服务要求而不是以促销的目的来销售，这样只会失去顾客，使顾客对我们失

去信任。以顾客为中心，解决顾客的所需，满足顾客对于品种的需求。
         作为店长，我们要以一个“家长“
的身份来出现而不是一个领导，是一个教练而不是一个“监工”，拉近彼此之间的距离，大家团结一致，增强团队的凝聚力，做好竞争对手的活动调研，取长补短，对会员加强管理，分人头管理重点会员，建立铁杆会员，消费群体，对于病种组方的销售促销活动的加强，这方面要加强员工的专业知识，加强宣传扩大太极品牌，细化门店的目标管理，树立每个员工的目标。针对每个员工的长处来分配任务，大家互相学习取长补短，做到做好精细化管理，加强门店货架的陈列，美化药店环境，在针对促销品种要做到有鲜明的爆炸花的提示，收银台位置品种的摆放，做到做好收银台一句话的服务。加强团购，真正的把销售做出去，走出去做销售，要持之以恒的，坚持，以情动人，让顾客感受到我们的优势，我们专业的服务精神。
经过这次的会议后我会尽我自己的能力把我们的门店做到最好，尽自己的所能做，尽最大能力提高销售。

