
2023年连锁药店工作总结(大全5篇)
总结的选材不能求全贪多、主次不分，要根据实际情况和总
结的目的，把那些既能显示本单位、本地区特点，又有一定
普遍性的材料作为重点选用，写得详细、具体。那么，我们
该怎么写总结呢？下面是小编带来的优秀总结范文，希望大
家能够喜欢!

连锁药店工作总结篇一

本人于20xx年2月1日来到第一分店上班，于7月1日正式转正。
当然了，原先的单位总部打算安排我做与我的专业无关的物
流仓库搬运工作，是我不可能接受的职业。 值得庆幸的是，
我于20xx年2月，受志同道合的亲戚之邀，来到同益医药有限
责任公司英林第一分店从事我喜欢的工作，重新回到了充满
激情和挑战同时也是我喜爱的行业------药品及其相关保健
产品的市场营销。自从我在药店工作以来，在店长和各位同
事的关怀帮助下，在工作中，不断积累和拓宽工作经验，这
半年来销售水平不断提高。

在药店工作期间，我认真学习《药品管理法》、《经营管理
制度》、《产品质量法》、《商品质量养护》等相关法规，
积极参加药品监督、管理局组织开办的岗位培训。以安全有
效用药作为自己的职业道德要求。全心全意为人民服务，以
礼待人。热情服务，耐心解答问题，为患者提供一些用药的
保健知识，在不断的实践中提高自身素质和业务水平，让患
者能够用到安全、有效、稳定的药品而不断努力。

一、掌握了中药材的鉴别方法，常用的有基源鉴别法，性状、
显微镜和理论鉴别法，有经验鉴别法比较简便易行(眼看、手
模、鼻闻、品尝和水试、火试) 以中药性状鉴别方法为例：
如何鉴别茎木类中药：包括药用木本植物的茎或仅用其木材
部分，以及少数草本植物的茎藤。其中，茎类中药药用部位



为木本植物茎藤的，如川木通、鸡血藤等;药用为本草植物茎
藤的，如天仙藤;药作为茎枝的，如鬼见羽;药用为茎髓部的，
如灯山草、通草等。木类中药药用部位木本植物茎形成层以
内各部分，如苏木、沉香、树脂、挥发油等。 鉴别根茎的横
断面是区分双叶植物根茎和单子叶植物根茎的重点.双子叶植
物根茎外表常有木栓层，维管束环状排列，木部有明显的放
射状纹理中央有明显的髓部，如苍术、白术等。单子叶植物
根茎外表无木栓层或仅具较薄的栓化组织，通常可见内皮层
环纹，皮层及中柱均有维管束小点散布，无髓部，如黄精、
玉竹等。另外，还有皮类中药、叶类中药、花类中药、果实
及种子中药、全草类中药、藻菌地衣类中药、树脂类中药和
矿物、动物类中药的性状鉴别。

二、践了中药的炮制、加工等技术，例如： 通过炮制可以增
强药疗效，改变或缓和药物的性能，降低或消除药物的毒性
或副作用，改变或增强药物作用的部位和趋向，便于调剂和
制剂。增强药物疗效：如炒白芥子、苏子、草决明等被有硬
壳的药物，便能煎出有效成份;羊脂炙淫羊霍可增强治阳萎的
功效;胆法制南星可增强镇茎作用。 改变可缓和药物的性能：
不同的药物各有不同的性能，其寒、热、温、凉的性味偏盛
的药物在临床应用上会有副作用。如生甘草清热解毒，蜜炙
后有补中益气;生蒲黄活血化瘀，炒炭止血。降低或消除药物
的毒性或副作用，有的药物疗效较好，但有太大的毒性或副
作用，临床上应用不安全，如果通过炮制便能降低毒性或副
作用，如草乌、川乌、附子用浸、漂、蒸、煮加辅料等方法
可降低毒性;商陆、相思子用炮制可降低毒性;柏子仁用于宁
心安神是如没通过去油制霜便会产生滑肠通便致泻的作用。

中国医药学具有数千年的历史，是人民长期同疾病作斗争的
极为丰富的经验总结，是我国优秀民族文化遗产的重要组成
部分。我在多年的工作学习中，坚持理论联系实际,不断探索
和创新,学有所有坚持服务宗旨，诚信守法，干好本职工作，
为中药学的发展做出贡献。



连锁药店工作总结篇二

(1)我们零售药店可以给老顾客免转载请著名来自：费办理会
员卡，只要他们拿着这张卡到我们的药店买药或其他东西，
都可以享受折扣优惠(特别是敏感药品)这样一来，我们基本
上就拥有了一部分固定客源，从而可以有机会逐步树立企业
的良好口碑。

(2)我们一定要站在顾客的位置上多替他们着想，这些老客户
一般都有长期服药史，对药品的价格比较敏感，来到我们这
里一定要首先是让他们有效，其次才是谋求利润，给他们一
种安全感，不要让他们有受欺骗的感觉，让我们的药店成为
他们的家庭药箱，看似在无利经营，实则赚了信任，赚了口
碑，“欲擒故纵”方能获得长远利益。

2.发展新客户，我们可以通过几种方法来增加新的客户

(1)如果我们的附近有医院，我们可以拜访名医并与他们达成
协议，让他们的一部分处方由我们的药店来调配，因为我们
的药价比他们那里肯定实惠得多，通过这个我们可以赢得一
些潜在的顾客。

(2)我们可以搞一些健康宣传，聘请已退休执业医师坐堂，这
样一来我们可以为广大的群众进行健康咨询，免费测血压等，
针对附近的学生进行健康教育。由此我们可以获得一定
的“人气”，在他们有需要的时候，肯定会首先想到我们。

(3)我们可以在药店里树立一块健康或美容信息牌，不断地更
新信息内容，以吸引更多的人来获取健康或美容信息，以此
来促进药品和保健品以及中药的销售。

(4)我们可以经常给客户发一些有吸引力的信息传单，让他们
在得到信息的同时对我们更加信任和依赖，必要时在售出药
品后对他们进行电话回访，一来了解一些药品的确切疗效，



二来对他们进行心理沟通，顾客的信任是我们成功的基石。

(1)我们零售药店可以根据自身的实际情况，定期组织内部培
训，让店长或其他优秀员工进行药品推销方面的经验介绍，
把一些顾客反馈回来疗效较好的药品随时记下来并加以总结，
把这些资源共享，让每个员工在给顾客推荐药品时更有自信、
更专业，由此增加顾客对我们的信任感。

(2)我们零售药店可以充分利用生产企业的营销资源，让产品
的生产企业协助药店进行店员的定期培训。这个好处我有切
身体会，初到药店工作时，在小儿清热宁、婴儿健脾口服液
厂家业务员给我介绍这些产品前，我基本上没有推荐过这两
种药，也就是在听了他们对这些药的介绍后，我才充分了解
了这些药的确切疗效，也就是因为这个我才有了充分的自信
向患者推荐这几种药品。现在市场上同一功效的药品种类繁
多，更有相同成分不同品牌的药品不胜其多，如何从众多的
药品中挑选出你要为顾客推荐的药呢，这不单纯是营销技巧
的问题，更有业务水平在其中，各生产厂家比我们更了解他
们的产品，联合生产企业进行店员专业知识和销售技巧的培
训，既增进了与生产企业的联系和沟通，又让我们公司自身
获得了利益。而对生产企业来说，能够与零售药店通过培训
等手段，得到药店的支持和理解，增进合作并有效传达公司
产品信息，也是求之不得的好事。

总之，要想让零售药店在激烈的市场竞争中立于不败之地，
并能发展壮大，提高药店的盈利水平，决不仅仅是销售高利
润产品所能做到的，还必须有效提高门店店员的基本素质和
专业知识水平，并在合理推荐药品的技巧上下工夫，做好销
售年终工作总结，锁定稳定的客源，发展新的客源，才能让
企业象滚雪球一样越做越大。

连锁药店工作总结篇三



（1）、我们零售药店可以给老顾客免转载请著名来自：费办
理会员卡，只要他们拿着这张卡到我们的药店买药或其他东
西，都可以享受折扣优惠（特别是敏感药品）。这样一来，
我们基本上就拥有了一部分固定客源，从而可以有机会逐步
树立企业的良好口碑。

（2）、我们一定要站在顾客的位置上多替他们着想，这些老
客户一般都有长期服药史，对药品的价格比较敏感，来到我
们这里一定要首先是让他们有效，其次才是谋求利润，给他
们一种安全感，不要让他们有受欺骗的感觉，让我们的药店
成为他们的家庭药箱，看似在无利经营，实则赚了信任，赚
了口碑，“欲擒故纵”方能获得长远利益。

（1）、如果我们的附近有医院，我们可以拜访名医并与他们
达成协议，让他们的一部分处方由我们的药店来调配，因为
我们的药价比他们那里肯定实惠得多，通过这个我们可以赢
得一些潜在的顾客。

（2）、我们可以搞一些健康宣传，聘请已退休执业医师坐堂，
这样一来我们可以为广大的群众进行健康咨询，免费测血压
等。针对附近的学生进行健康教育。由此我们可以获得一定的
“人气”，在他们有需要的时候，肯定会首先想到我们。

（3）、我们可以在药店里树立一块健康或美容信息牌，不断
地更新信息内容，以吸引更多的人来获取健康或美容信息，
以此来促进药品和保健品以及中药的销售。

（4）、我们可以经常给客户发一些有吸引力的信息传单，让
他们在得到信息的同时对我们更加信任和依赖，必要时在售
出药品后对他们进行电话回访，一来了解一些药品的确切疗
效，二来对他们进行心理沟通，顾客的信任是我们成功的基
石。

（1）、我们零售药店可以根据自身的实际情况，定期组织内



部培训，让店长或其他优秀员工进行药品推销方面的经验介
绍，把一些顾客反馈回来疗效较好的药品随时记下来并加以
总结，把这些资源共享，让每个员工在给顾客推荐药品时更
有自信、更专业，由此增加顾客对我们的信任感。

（2）、我们零售药店可以充分利用生产企业的营销资源，让
产品的生产企业协助药店进行店员的定期培训。这个好处我
有切身体会，初到药店工作时，在小儿清热宁、婴儿健脾口
服液厂家业务员给我介绍这些产品前，我基本上没有推荐过
这两种药，也就是在听了他们对这些药的介绍后，我才充分
了解了这些药的确切疗效，也就是因为这个我才有了充分的
自信向患者推荐这几种药品。现在市场上同一功效的药品种
类繁多，更有相同成分不同品牌的药品不胜其多，如何从众
多的药品中挑选出你要为顾客推荐的药呢，这不单纯是营销
技巧的.问题，更有业务水平在其中，各生产厂家比我们更了
解他们的产品，联合生产企业进行店员专业知识和销售技巧
的培训，既增进了与生产企业的联系和沟通，又让我们公司
自身获得了利益。而对生产企业来说，能够与零售药店通过
培训等手段，得到药店的支持和理解，增进合作并有效传达
公司产品信息，也是求之不得的好事。

总之，要想让零售药店在激烈的市场竞争中立于不败之地，
并能发展壮大，提高药店的盈利水平，决不仅仅是销售高利
润产品所能做到的，还必须有效提高门店店员的基本素质和
专业知识水平，并在合理推荐药品的技巧上下工夫，做好销
售年终工作总结，锁定稳定的客源，发展新的客源，才能让
企业象滚雪球一样越做越大。

连锁药店工作总结篇四

销售员是药店的核心之一，一个药店的好与不好，一大半就
是看这个药店的销售员如何，药店大多数是做回头客的生意，
而药店销售员又要做到小病做医生大病做参谋，要给病人以



安全感。。等等，药店的销售员可不是闹着玩的。要治好病
的同时又要赚到钱，这个才是艺术。

通过仔细观察顾客的动作和表情来洞察他们的需求，找到顾
客购买意愿产生的线索。

1、观察动作。顾客是匆匆忙忙，快步走进药店寻找一件药品，
还是漫不经心地闲逛；是三番五次拿起一件药品打量，还是
多次折回观看。药店销售员注意观察顾客的这些举动，就可
以从中透视出他们的心理了。

2、观察表情。当接过药店销售员递过去的药品时，顾客是否
显示出兴趣，面带微笑，还是表现出失望和沮丧；当药店销
售员向其介绍药品时，他是认真倾听，还是心不在焉，如果
两种情形下都是前者的话，说明顾客对药品基本满意，如都
是后者的话，说明药品根本不对顾客的胃口。 店员进行观察
时，切忌以貌取人。衣着简朴的人可能会花大价钱购买名贵
药品；衣着考究的人可能去买最便宜的感冒药。因此，药店
销售员不能凭主观感觉去对待顾客，要尊重顾客的愿望。

“这种消炎药很有效。”顾客：“我不知道是不是这一种，
医生给我开的药，但已用光了，我又忘掉是哪一种
了。”“您好好想一想，然后再告诉我，您也可以去问一下
我们这的坐堂医师。”“哦，我想起来了，是这一种。” 就
这样，药店销售员一句试探性的话，就达成了一笔交易。顾
客所看的闹表为话题，而是采用一般性的问话，如：“您要
买什么？”顾客：“没什么，我先随便看看。”药店销售员：
“假如您需要的话，可以随时叫我。”药店销售员没有得到
任何关于顾客购买需要的线索。所以，药店销售员一定要仔
细观察顾客的举动，再加上适当的询问和推荐，就会较快地
把握顾客的需要了。



连锁药店工作总结篇五

由于有些营销单位的误导，使许多消费者购买钻石时要求产
地是南非的，且净度是vvs级的，是极好的等等。遇到此类问
题营业员既不可简单地说没有，也不应毫不负责地说有。比
如当顾客问有无南非钻时，我们可以先肯定说有(否则顾客可
能扭头就走)，随后再告诉消费者实际上钻石的好坏是以4c标
准来衡量的，南非产量大，并非所有钻石都好，而且世界上
大部分钻石均由戴比尔斯进行统配，倒不如说我们的钻石均
来自戴比尔斯。对于钻石的品级，营业员在给顾客拿证书时，
应首先掌握主动权，即在递给顾客前先看一下，并根据品级
扬长避短地先对钻石做一肯定，这犹如给人介绍对象，假设
把净度当作身材，白度当作长相为顾客去推荐，结合钻石分
级原则和条件以及价格比说服顾客。

由于珠宝首饰价值相对较高，对于顾客来讲是一项较大的开
支，因此，往往在最后的成交前压力重重，忧郁不决，甚至
会暂时放置，一句“再转转看看”而可能一去不回。这就需
要营业员采取分心的方法减轻顾客的压力，比如给自己的同
事或顾客的同行者谈一下有关首饰流行的话，也可拿出几种
档次的首饰盒让顾客挑选。

当顾客决定购买并付款后营业员的工作并未结束，首先要填
写售后要详细介绍佩戴与保养知识，并同时传播一些新的珠
宝知识，比如：“如果您不佩戴时，请将这件首饰单独放置，
不要与其它首饰堆放在一起。”此话立即引起顾客注
意：“为什么?”“这是因为钻石的硬度非常硬，比红蓝宝石
硬140倍，比水晶硬1000倍(这可能又是她办公室的话题)，如
果堆放在一起就会损坏其他宝石”。……最后最好用一些祝
福的话代替常用的'“欢迎下次光临”，比如“愿这枚钻石给
你们带去美好的未来”，“愿这枚钻石带给你们幸福一生”
等等，要讲“情”字融入销售的始终。

对于顾客进行分析归类，对于特别问题及时向上反映。与同



事进行交流，寻找不足，互相帮助，共同提高。

最后要谈的是职业道德，那就是要诚信，严禁欺诈、以假充
真、以次充好的恶劣行经。要视顾客为亲人，只有这样才能
诚心诚意地对待顾客。其次是同行间不搞不正当竞争，相互
诋毁，有些营业员靠贬低别人拉生意，殊不知是在贬低自己。
首先你可能会同样遭到众多同行的贬低，其次也可能会遭到
顾客的贬低。所以讲，诚信有利于别人，更有利于自己。


