新官上任N把火
通过近两个月的实战学习，我们了解到药品陈列的技巧、POP的写作、品类管理及系统操作流程。通过这些店长基本技能的学习，使我们更加能够站在店长的角度来思考和解决问题，也为我们在以后的工作中如何带领出优秀团队增添信心。

以下是我认为在以后的工作中我们需要改进的地方：
1） 通过门店固定培训及随机问答来加强我们对ABC品种的熟悉度。在社会竞争日益激烈的大环境下，我们作为药品销售的一线人员，应该以为顾客提供专业优质服务的宗旨，本着大家共同学习、共同进步的原则熟悉药品专业知识，以每周为时限树立学习小目标，建立比赛机制，大家互问抢答ABC类药品卖点、成份特点、功能主治及用药禁忌。达到通过分析成份找出对应功效，嘱咐顾客用药注意事项，提高顾客信任度。提高ABC品种的销量。
2） 滞销药品及近效期药品的陈列及分任务销售。采用分工原则，每月对滞销药品进行分析，看这类药品在本店滞销在其他门店的销售如何，可通过门店调拨减少损失。近效期药品方面在每月做效期时对登记的近效期药品标签做标记，在系统里导出录入的近效期药品打印出来，传给大家看，加深大家的印象，并把它们放在显眼的位置提醒销售，同时必须注意近效期药品销售到顾客手里绝对不能是失效期。保障药品质量的同时也要维护顾客的安全。
3） 良好的团队沟通与建设，分享销售经验，大家可互相交流在销售中的成功案例与失败案例，分析成功与失败原因，在以后的工作中借鉴销售成功的技巧。对销售中出现的问题大家可商讨出解决办法，典型的销售案例可以文件形式保留，以备以后来门店的新员工翻阅学习。
4）  了解门店员工各自特点，在工作中发挥他们的长处扬长避短，比如擅长画画写作的就可以负责活动中POP的书写，擅长销售的就可以鼓励他们为顾客提供优质专业的药品知识服务，鼓励他们把自己在销售中成功的技巧分享给大家，提高门店整体销售水平。
5）  会员资料分析及重点会员维护，通过以前我们对会员资料的分析发现会员消费占门店销售额很大的比重，所以在平时工作中我们要善于发掘潜在会员，宣传会员权益，为他们提供优质贴心的服务，比如会员卡上可留门店电话，顾客随时有问题可电话咨询，或者经常来门店消费的会员需订购药品，她不需再跑一趟直接打电话我们就可以帮他写计划或从其他备货充足的门店调货，特殊情况可送货上门。
6）  根据顾客需要分季节打造花车特色专区，例如夏季可打造清凉一夏特色专区，把夏季常用用品如板蓝根、夏桑菊、风油精、藿香正气等做特色陈列，冬季可打造滋补冬季特色专区，节日期间可打造送礼专区，以各种专区的打造吸引顾客的注意力拉动销售。
7）  了解周边同类药店的竞争特点，观察他们销售新动向，知己知彼才能百战百胜。
以上几点就是我认为在以后的工作中可以重点突破的地方，希望在以后的工作中为员工提供愉悦积极的工作氛围，不断提高自己的工作技能、提高门店销量。
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