心得体会
从重庆回来已有两天了，但那思绪还停留在那个地方，那个会堂，每一句经典都在耳边回荡，每一个故事都在眼前浮现，有自卑，有羡慕，更有憧憬，怀着满腔热血回到了自己的工作岗位。



我深刻地明白了懂得了如何干好一名营业员的工作：作为营业员我们应该本职本分地做好社会药房的工作，销售，卫生，陈列，收货，邮件的处理，任务的执行，规章制度的遵守等，但很多营业员以为做好这些就够了，但通过这次重庆之行，我看到了他们的营业员做的不仅这些，作为营业员我们应该给自己定一个短期和长期的目标与规划，要有向上的干劲，态度和决心，不甘于现状，不甘于停止的销售和工资，要在工作中不断去总结成功的销售，失败的销售，寻找新的突破口，大家要一起交流经验，分析顾客，为药房集思广益，大胆提出自己的意见和想法，提高自己的综合能力，永远不要抱着自己只是一名小小的营业员，自己不属于这个药房，只要你有能力，有决心你就不会只是一名营业员，如果你没想法，你也不只仅仅才挣这么点钱，要凭借自己的真本事改变现状，要明白药房的存亡关系到我们每一名员工的切身利益，更要明白无论我们干的是怎样的工作，无论工作档次的高与低，只要我们接受了，只要我们拿到了公司或老板的钱，就都要明白做的每一件工作都是必须和应该的，因为公司和老板对我们没有抚养的义务和责任。我们都是其中的一份子，大家要齐心协力，不断提升业绩，为自己也为公司。
我更明白和懂得了如何做好一名店长：先前我一直把自己死守在店上，以为只要每天把店牢牢地守住，就对得起自己，就尽力了，就尽职尽责了，也一直以为店长就是要比营业员更会销售，通过这次重庆之行，我觉悟到原来自己一直是只井底之蛙，走出去才发现外面的世界这么精彩，这么前卫，竞争无处不在，每一个商家都在独木桥上拼死寻求生机，我却一直在自我感觉良好，认为自己已经做到了100%，这一刻才发现自己做的远远不够，自己的工作效率和能力还需要不断的提升和改进，要不断学习，并且要做好一名店长，并不是仅仅比营业员更会销售，如果你只会销售，你就只能是一名很好的甚至优秀的销售能手，但绝不是一名合格的店长。一名合格的店长必须集销售，管理，交际，勤奋，奉献，责任与一身。作为店长必须要要不断发现和总结员工的销售亮点和不足之处，及时了解外面的新东西，把信息传递给每一位员工；在门店的管理方面店长必须要有魄力，体现在执行力度上，严格公正的奖惩制度，要让每一位员工心服口服，当然也要多关心员工的事情，比如今天上班咋状态不是很好，遇到什么困难了呢？要保证药房的工作有条不紊地进行下去，在稳中求发展；除此店长还应去拓展外面的市场，拉团购，吸引人流量等工作，还要清楚全面掌握周边竞争对手的情况，转换他人的短处为长处，抢走商机和时机，走自己的特色路线。当然这些仅仅是我本人所学的心得体会，我们更多的是在工作中去体现，体现在具体行动上，落实在工作中，才叫学以致用。

对我个人而言，这次虽短暂的重庆之行，确实让我受益匪浅，更有强烈的激励和撞击，在今后的工作中我会带领我的团队不断进步，有新的突破。

谭庆娟
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