
                               心得体会

    通过这段时间的学习，收获颇多，让我真正了解到一个店长所要做的具体事情，所需要承担的责任，方方面面，要想当好一个店长并不是那么容易的事，必须付出努力才行。很感谢公司提供这样的一个学习平台，通过这次的学习不仅使自己得到升华，也希望通过这次学习，为公司献上微薄的一份力量，为公司的大力发展做出贡献。

在6月21日上午，在听了蒲老师分析中国连锁药房的发展现状后，让我们更加清楚的了解到太极大药房作为一个零售连锁药房在全国连锁药房的地位，这就促使我们需要进自己最大的努力去奋斗；随即又讲了药房陈列的分类和技巧，比如定位陈列和变化性陈列，让我们知道了药房的陈列对门店的销售的重要性，不同的药品陈列对不同的顾客有不同的吸引力，比如夏季的清热的冲剂（夏桑菊颗粒、玄麦柑桔颗粒、板蓝根颗粒等）应该是变化性陈列中的量感陈列、专区陈列  ，这样可以吸引顾客。最后，蒲老师还讲了药房销售的技巧，总结为“FAB”：F代表特色、A代表优点功效、B代表利益。怎么吸引顾客，需做到”AIDAS”:A:代表注意、I代表兴趣、D代表欲望、A代表行动、S代表满足。

下午，在听了营业部王经理讲的店长备忘录后，知道了店长对外的每天的、每月的、每季度的、每年的固定工作内容，也知道了需要做的事情很多，很繁琐。还讲了店长须知的一些内容，如应急事件的处理、遇政府部门或上级部门检查，如遇到政府部门检查而又不能及时给片区主管告知的，也必须记清楚检查单位，部门，检查人职务，姓名，检查内容，有违规项需要签字的，必须给片区主管回报后方可签字、以及记者采访等的处理办法。特别是若是媒体来采访的，委婉的拒绝，说门店一律不得接受采访；若遇紧急事件必须马上给营业部联系；严禁拿私人物品来店内销售；贵细，营业款天天晚上放保险柜，但是营业款不得超过一万在店内过夜，贵重药品防止调包，必须的贴防伪标识；每月25号晚上8点前必须把未记账的全部记账，整单记账，不得分开记账；等等这次学习的内容很多都是一个店长必须铭记于心的日常事物，只有做好了这些基本功，才能更好的开展工作。                                    
                                                        陈思敏

