

	公司
	四川太极大药房连锁有限公司
	门店
	新津五津西路店
	店长
	李红梅

	派往公司
	四川太极大药房连锁有限公司
	交流门店
	攀枝花宝兴店
	交流店长
	袁和平

	任职交流总结内容：

1、 门店的经营情况：宝兴店经营范围在100-120平方左右，经营品种目录有1500左右，平均每天的销售在500-600元左右，竞争对手有一家药房“一心堂”该药店的品种较齐全、医疗器械较丰富、价格较低，这是这家药店的优势所在，相比之下，宝兴店的品种较少尤其是集团品种没有很多，又不能刷卡这是本店的不足之处。

2、 在职期间的工作重点有以下几点：
a、 门店现场管理方面：TABC品种货位调整、花车端头陈列、POP规范、单品销售以及陈列最佳显眼位置，活动氛围布置。
b、 销售方面：员工在销售过程中进行联合用药，搭配季节性品种把属于当季热销品种陈列于显眼处，吸引顾客，对于效期、滞销品种较多，门店可实行买赠或打折销售，在收银台处陈列，顺带收银台一句话服务进行销售。
c、 人员管理：该店的人员在销售方面较积极，对待顾客热情，耐心为顾客讲解该产品的卖点，顾客很容易接受，但是另一方面，做其他事店上的员工缺乏团结精神，感觉是各做各的，自觉性不强，希望在以后的工作中能多增加一些团结精神，店长与店员之间多增加一些凝聚力，相互沟通，这样作为店长在工作中才能顺利的开展。
d、系统管理化：门店的英克系统不全面，如门店的效期报表、处方登记这些可以在系统上面做，我看门店现在都还是以前那种手抄本，给店长的工作量加大。希望公司能对系统升级，减少店长的工作，这样可以多把心思用在销售上面。
三、门店存在不足：a、该门店未开通社保刷卡存在着很大的销售问题。
                                      b、门店过来的大保健品（千林）系列产品包括其他保健品部分品种没有宣传资料，这样在销售过程中顾客难以接受。

 针对以上两点问题，如果该门店的社保开通打破百元门店的可能性很大，甚至每天销售坐在2千-3千是没有问题的，还有大保健品的宣传资料希望公司能给门店上配齐，店上员工平时还可以学习，运用到销售上面去。
                                                                                     五津西路店：李红梅

                                                                                               2013年3月23日


	交流任职店长
	
	原门店
	
	原单位
	

	交流任职门店
	
	考核单位
	

	任职门店原店长意见：第一批为帮扶门店店长填写，第二批为片区主管或零售分管领导填写

	交流计划及安排： 
完成情况及效果： 
对派入店长积极性、交流态度等方面的整体评价：

	考核单位分管査导惱见：由各公司柲售分管査导或片区主管填写

	

	考核单位第一负责人意见：

	




