   我于2012年3月26日到十二桥店至今，任职副店长。2013年销售任务150万，实际销售214.69万，毛利额64.29万，销售任务完成率143.13%。2013年11月-2014年1月总销售70.17万，同比2012年增长40.74万。

  在十二桥任职副店长期间，主要做了以下工作：

重视门店品类管理，将本店品种结构做了详细分析，发现该店处方药品种不能适应顾客需求，于是根据总店处方药目录及顾客需求，同时将公司未经营的新品上报公司，大量引进处方药品种。因此，门店药品销售得到了较大幅度的提升，药品销售从4.43万/月提升到目前15.88万/月。

注重员工培训，刚到店时保健品销售仅0.7万，于是利用交班时间，组织员工培训保健品销售技巧，增强专业知识，并让保健品销售较好的员工分享保健品成功销售经验，总结经验，让大家有足够的信心销售保健品，让顾客对我们有了信任，因此也培养了忠实顾客群，保健品销售提升到了3.13万/月。

重视人才培养，团队力量是关键，着手培养员工团队合作意识，建立一个有序的，凝聚力强的团队，让大家分工合作，最终达成销售目标。当团队遇到困难时，不断给大家鼓励、打气，让大家看到希望，告诉大家不要怕吃苦，“生于忧患，死于安乐”，努力付出了一定会有收获！

   从此，我们店上的员工越来越坚强，综合素质也得到了提升，大家对这个店持有主人翁的态度，积极向上，不怕困难，紧密地团结在一起。近两年只有一名员工因个人原因离职。
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