
绵阳学习心得
8月9日在绵阳天诚大药房20店学习了一上午。虽然时间短暂，但给我的感触却是蛮深的。20店是位于绵阳市中心繁华地段，经营面积60平米，有4000多个品种，平均每天的销售额可达5400元，交易笔数在150-200之间，贵细平均一天大概销售400-500元。周围有2家私人药房，品种和价格对他们都有一定的影响。凭借经营了13年的好口碑赢得了一部分忠实的老顾客，在顾客的心目中取得了不可替代的好形象。

在20店我主要收获了以下几点：

1、 货位定编。每个产品定编每个货位录入系统，很好的避免了出现收银差错。同时也可以很快的让员工尽快地熟悉自己负责的货位，及时处理货品缺货。
2、 坪效利用充分。他们的坪效产出基本在100元/m2，空间利用的相当好，基本没有什么浪费空间。进入卖场每个地方入目的都是产品的信息。交大三店160平米，可坪效产出才13元/m2。这就是明显的差距啊。回来后我一直在思考我们如何把剩余的60平米荒废空间利用起来，这成了我们提高坪效的方法之一。

3、 库存商品管理。天诚的库存与动销比为1.5-1.控制的非常严格，充分地为公司节约了经营成本。但是这个掌控度他们做的特别好：月初积极备货，月底清理库存达标。避免了库存挤压，同时又保证了季节商品及畅销品种等的不断货。
4、 员工主观能动性很高，工作激情高。相对于太极的员工流动性，天诚的员工归属感很强，特别是店长的责任感与无私的奉献精神更是我们这些后辈需要积极学习的。虽然他们的年龄都偏大，但在不断的工作与学习中他们成长的很快，同时也为公司培养了很多的后备人才，让公司的底气更足。我觉得自己也应该多给店上的员工创造机会，让他们尽快成长，在公司和领导的帮助下走得更远，发展的更好，为我们的千亿太极添砖加瓦！

5、 店长后勤工作少，主抓销售。店长为门店琐事烦忧的较少，主要工作放在了怎么抓销售，怎么培训员工的基础上。店长不是万能的。很多工作要放手让店上的员工学会承担，不管是完成一项任务更多地是培养他们的主人翁精神，要让他们自主地学会处理门店的各项问题，而不是全权依赖于门店店长。这也是目前很多店长觉得工作压力大，不愿胜任的一个主要原因之一吧。我相信只要找到了问题的症结，我们一定会克服重重困难做得更好！
感谢领导给予我的信任及这一次学习的机会，让我更多的发现了与其他店长之间自己身上存在的很多不足之处，同时我也很有信心在我的带领下，交大三店一定也会成为其他门店学习与勉励的先进门店！我期待着那一天的到来！
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