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	任职交流总结内容：

一：到优秀门店学习到得内容：

 1、在陈列方面重点突出货品陈列，药品达到陈列品规齐全，丰富、饱 满，保证ABC、高毛利、重点合作品牌、应季等商品的基本陈列。充分利用花车销售季节性商品，利用相应的POP（助销卡、爆炸贴、海报等）营造门店经营特色和促销氛围，生动陈列吸引顾额。品种结构（确保货源的充足，不断货，不缺货），门市多元化经营，陈列新颖。

2、员工服务意识很强，注重药品的关联销售，随时留意顾客的购物状态，主动、热情、满足顾客的需求。在专业知识方面店长也是培训ABC目录及功能主治，针对每个营业员按人分配相应的日常工作及每日的销售任务。

3、每天坚持晨会，对前一天的销售情况以及成功、失败的案例进行分析讨论，制定新的一天的工作目标，完成进度以及传达公司的重要文件。更是对“美美”“熊胆”“藿香”进行重点的学习及培训，要求每个员工对重点品种能倒背如流，心里时刻牢记每天的重点任务。

4、针对会员专门制定任务，分配到人头上。更是针对会员的提升专门搞了会员的大型促销活动，大力宣传会员的优惠政策，对首次办卡会员即送5元优惠礼券、每周六的会员日药品8.8折、非会员日满58元即送5元的电子券，由于活动力度大优惠多销售提高快，到目前为止有效会员达3326人。

5、店长对人员管理也比较人性化，制定并分解经营目标，执行、制定并实施经营措施；每天进行门店的销售进度分析、效益管理；组织本门店员工积极完成经营目标和管理目标，掌握本店商品的进销存状况，进行商品销售分析，合理控制库存；达到商品效益最大化。建立良好协作团队，工作氛围非常融洽。

6、每月门店一次库销比分析，对于6个月以上的滞销品种进行淘汰的数据及分析，分摊到人头进行销售，为公司减少资金积压、为门店减少损失。

7、对于近效期的处理也非常合理，每月进行一年内的效期统计，结果按人头进行近效期销售的分配，这一方法也大大降低了本门店的销期损失。
二：可以借鉴到自己门店的经验：

1、 实行工作划分，合理进行分配，把店上的工作落实至人头，让每个人都成为店上的主人。建立一个有凝聚力的团队，创造良好的工作氛围。
2、 开展晨会，总结前一天工作案例，进行分析讨论；更好激励员工新一天的工作激情。

3、 加强滞销与近效期的品种分析，对重点品种每天进行学习，牢记功能主治提高自己的专业知识，达到关联销售，从而增加销售。
4、 会员管理也是我们值得学习与借鉴的，我们也可以针对首次办卡的会员给予5元的纸质优惠券，而非会员日则可以满一定的金额后返电子券到顾客会员卡里，可以使顾客产生二次消费。

三：能够提升自己门店经营质量的方法：

1、 通过调整货品的陈列，丰富门店的品种，对TABC进行重点陈列。让货品的陈列吸引顾客的消费意识，保证畅销品种的货源。
2、 要了解自己门店的盈亏就必须要掌握门店的动销比，并分析自己门店的进销存情况，做到心中有数，也使品种库存周转合理。
3、 加强员工的专业知识以及自身的综合素质，店长应当带领自己的团队积极学习药品知识以及员工标准化管理，以身作责时刻牢记标准化管理的细则，不断完善自身的不足从细节做起。
4、 了解周边的竞争对手，俗话说：知己知彼，百战百胜。竞争对手在作出一些对付我们的措施时，我们要在第一时间掌握对方的情况从而想出相应的战略和方法，才能从容不惧的面对。

通过这次来重庆学习短短一个月时间里，让我感受到一个优秀的门店与一名好的带领人以及团结进取的团队是紧密不可分的，门店不是一个人的更不是公司所独有的，它的成长与进步与每一位员工是不可分离的，它就好比一个大家庭而店长则是大家庭里的家长，需要带领家庭里的每位成员共同进步、共同照顾。把自己都当成主人公，相信“大家庭”的成长会越来越好。在此很感谢领导让我很荣幸有这个机会来学习，在今后的路上需要学习的还很多很多，要改进的也有很多很多，但是我有信心会在今后的道路上带领我们“大家庭”一起进步、共同成长。



