心得体会
在现今这个弱肉强食的社会里，越来越多的药店矗立起来，此时任何药店都会面临营业员流失的问题，营业员流失率过高会对销售产生很大影响。从业人员的工作性质以及对年龄的一些限制，是营业员流失的客观现实。作为一个药店管理者，要从根本上提高营业员的素质并改善其工作心态，向其传达药店的企业文化，使其对药店产生信心和信任，真正感觉自己是药店的一员，从而保证营业员的稳定性。
    药店对营业员制定的服务规范是必须遵守的，原则问题上坚持严肃、严格，如日常的考勤、各项报表的提交、现场劳动纪律等，一定要遵照员工管理制度执行，对该处罚的不可手软，这样才能使整个队伍有序规范。另一方面，营业员情绪的好坏直接影响到销售热情，要对其思想动态加以关注，帮助和关心生活中有困难的营业员，体现管理人性化。此时应该因人制宜: 不要期望店员都是全能选手，关键是让其发挥自己的优势。一个门店的员工是由年龄、性格、经验、悟性不同的人组成，要想建立高效、有纪律的团队，店长应赏罚分明、树立榜样。采取一对一的谈话，帮助店员成长，让店员明确自己的闪光点，并加以扩展。那要如何激励药店员工呢？如果我们相信每一位员工都具有内在动力的话，店长们就需要学习如何才能激发这种内在的积极性。当你意识到这点，并且愿意主动采取行动，那么我们就要做到对员工的工作表示赞扬、耐心和关注，让店员对改进工作流程承担更多的责任，赞扬那些默默无闻的员工——而不仅仅是善于表达自己的员工，与员工分享你的见解，鼓励员工为他们自己做些事情，鼓励创新。
很多店长都是牛哄哄的，认为店员都是为他们服务的，首先我们应该清楚，谁在直接为企业创造价值、创造业绩，创造销售，我们的答案是员工，店长、店员都是为门店服务的，员工服务于顾客，我们每个月的收入来源于顾客，顾客产生消费，每个人的工资是店长和店员集体努力的结果，给顾客提供了满意的商品和满意的服务，顾客为我们付了工资，要清楚一个概念，顾客是员工的上帝，员工是全店的上帝。
一个门店就是一个小家庭，门店的所有人都是家庭的一份子，只有家庭和睦了，我们才能以更好的状态和热情投入到工作当中，在店长的带领下才能在太极这个大家庭里更好的发展。
