店长的超级修炼之心得体会
这周的见习店长培训又听了郑总生动又精彩讲解，听了郑总讲的店长的超级修炼我的感触颇深。郑总就店长做了一个定位，店长不仅是身处销售第一线的突击队员，还是运筹帷幄的指挥官。首先就要拥有快速的、灵活的营销应战能力，规范的商品管理和现场管理能力，和谐的人力资源配置能力、一定的经营财务运作能力。

修炼一：明确职责及角色定位

作为门店的店长首先应维护门店形象，购物环境舒适干净；商品丰富；陈列整齐；设备正常运作。其次维持商品销售；确保商品质量；保证商品价格准确。最后负责工作的分配；督导员工完成分配工作；管理门店进销存货保证账务准确。

修炼二：超级店长的工作流程

每日工作的流程从营业到晚上关门每一项工作都应该井然有序的进行。
修炼三：超级店长的日常数据分析
1、销售指标的分析、毛利分析、坪效分析（日均销售额/门店营业面积=坪效）

2、商品动销率分析：动销品种/门店经营品种数*100
   滞销品种数：门店经营总品种数-动销品种数
从一个管理者角色定位中我还收获一下几点：
1.认真贯彻公司的经营方针，同时将公司的经营策略正确并及时的传达给每个员工，起到承上启下的桥梁作用。

2.做好员工的思想工作，团结好店内员工，充分调动和发展员工的积极性，了解每一位员工的优点所在，并发挥其特长，做到良才是用，增强本店的凝聚力，使之成为 一个团结的集体。

3.通过各种渠道了解行业信息，了解顾客的购物心理，做到知己知彼，心中有数，有的放矢，使我们的工作更具有针对性，从而避免因此而带来的不必要的损失。

4.以身作则，做员工的表率，不断的向员工灌输企业文化，做事情要从公司整体利益出发。
通过此次的培训让我收获不少。管理无小事，细节决定成败。超级店长的角色定位、管理职能、工作规范、药学知识，是现代药店的超级店长所必须具备的素质，了解、熟悉、掌握店长管理的基本原理，并努力地去实践它，一个超级重量级的店长就会无往而不胜。

建议及意见：

我觉得就现在我们门店上需要提出的意见就是希望公司在手工清货的数量上面做一些调整，对于我店现目前较严重的问题就是缺货问题。有些品种都严重缺货半个月甚至一些达到一个月。
我还想学习的就是管理者方面的知识以及门店的盘点。
温江政通店
龚洁羽

