心得体会

超级店长的修炼

听了郑总给我们讲的关于超级店长的修炼，我觉得受益匪浅。郑总从很多的细节入手，讲的很细，让我们能明白店长的具体工作是怎么做的。
一个裸卖率，38%，裸卖金额28%，裸卖客单33。我觉得挺吃惊的，以前很少想到这样的一个数据，甚至说都没有考虑过的，这样的数据给我们怎样的启发，关联销售可以提高客单，可以增加销售情况的。对因对症、中西结合、内服外用等都是这样的关联销售。
店长的管理工作在于如何分析相关的数据、管理工作、人员调动。店长们要明白，商机是稍纵即逝的，要善于把握机会，增加销售的数量；对市场的敏感度，对经营财务的分析。调控也是举足轻重的，人文关系的成败等等都会影响到整个药店的销售情况。ABC目录的销售即使有困难，也要必须销售，努力达到目的，现在我们要做的就是用ABC目录里面的药品来替代顾客可能购买的药品，这样逐步的替代，会让顾客对我们的药品也会有更多的认识。
作为一个店长，需要有广阔的知识面，相应的专业技能。对于门店的工作要做到很细致，对于门店的工作既要布置，同时对于布置下去的工作还要有相应的考核，这样会让店员可以更好的作工作，便于对门店的管理。对外，要去了解主要的竞争对手，对手的经营特色，对比我们和他们的优劣势所在，思考相应的解决方案，打败对手。对门店的流动资金要做到心里有数，长款要如数上交，短款及时补齐，对于各种门店上的开销要有清清楚楚的登记出来，做到账目明确。店长有五项最基本的职责；维护药店的职责，维持商品的销售、门店人员的管理、掌握门店的一般作业、负责门店的报表及费用控制。要扮演好在工作中的各种角色，特别是执行者的角色，因为店长本身就是一个承上启下的作用。要传达公司的相关的规章制度，执行公司出台的活动等等。要认真细致的工作，工作必须达到标准化、规范化的要求。完成公司的规定。
同时，对于数据的分析也相当的重要，一切都需要用数据说话，我希望能够多学习一些与数据分析相关的知识，没有相应的知识我怎么才能做好相关的分析工作，没有准确的数据，我们都不能有正确的分析，对于市场的变化都不敏感。我还想学习销售技巧方面的知识，可以把关联销售做好，提高客单价。增加销售。此外，公司所用的系统有时非常的慢甚至还出现不能使用的情况，这多少会影响门店的销售情况，希望公司可以解决这个问题。
