心得体会

  店长是公司的中坚力量，药店店长处于管理中层，起到承上启下的作用，这个“夹心饼”位置颇有些尴尬，有时，尽管自己非常努力做事，但结果可能既让领导不满意，员工们也不理解，夹在中间两头不讨好。那么，该怎样协调好上下级，提高药店管理水平，就成为了药店店长的必修课。一般遇到员工抱怨和不满，店长需要做好两件事，向下安抚和向上汇报，通过解释和反馈化问题于无形！
向下：安抚员工情绪
    店员心存抱怨，会影响到工作的积极性，因此，店长首先要做的，是稳定员工的情绪，向店员做好解释、教育工作。具体可以分以下几方面来谈：

    1.提高任务目标不是为难员工。提高任务目标是普遍现象。从国家每年的GDP，到各个行业的业绩考核，每年会向上浮动，这是一种工作激励机制，可促使员工更努力工作，创造更辉煌的业绩。

    2.提高任务目标后的实际效果，并非如员工想象中那么糟糕。不少公司曾多次提高绩效考核指标，从实际的效果看，公司收入增加，员工的薪金也随之增加，因为有压力才会有动力，才会激发员工的潜能，创造更多的业绩，这实际上是一种双赢。因此，不必太过于担忧收入会下降，只要努力工作，收入会比去年更多。

    3.对今年业绩的美好展望。除了做好解释外，店长还需要给员工鼓劲、加油，可以把今年的有利条件讲给员工听，如药店今年增加了药妆、母婴用品柜台，有了新的业绩增长点等，只要肯努力学习，掌握好非药品的知识和营销技巧，那么，今年的工资不但不会下降，反而会更上一层楼。
向上：汇报员工意见
    安抚好员工情绪后，店长可让员工对绩效制度做出反馈，总结整理向上级汇报。决策层在制定某项措施，出于对公司全局的考虑，有时不甚了解基层情况，可能会忽视了基层员工的感受，甚至无意中损害了员工利益。作为上级与基层之间协调、沟通的桥梁，店长应该把基层员工的意见与呼声反映到公司决策层。本案例中，店长可以收集员工的意见上呈，并建议公司建立健全一套合理的业绩评价机制，不要频频更改，以免让员工难以承受，甚至会形成公司制度朝令夕改的印象，对制度的执行会形成负面影响。

在工作中员工为什么流失率大，作为店长，要想想，员工想要什么?门店是一个和谐互助的团队氛围吗?员工在这里能拿到丰厚的物质回报吗?员工有明确的职业规划和上升空间吗?经纪人是一个压力巨大的工作，回到门店，大家都像陌生人一样，谁也不管谁，员工心里会怎想?这么繁重的工作，我每个月拿的钱还低于这个城市的平均工资，我为什么要干?我干了三年，业务出色，可是从来没有人表扬我，提拔我，而张三是店东的亲戚或者是和区经，总监的关系好，升了很多次，我怎么想?你作为员工，你怎么想?所以作为一店之长，我们要多多鼓励员工，要公平公正。要让大家一起团结，一起努力。
每天看到员工忙忙碌碌，就是不出业绩，为什么?所以我们要了解员工的行程，要知道每个员工手上客户跟进到什么程度。要知道每个员工是否都在努力的维持老客户，挖掘新客户。
很多店长通过痛骂和罚款来管理。罚款和责骂是管理的最下限。是没有管理能力的人才会做的东西。员工本来就拿的少，你还罚款?心里会有疙瘩，产生抗拒心理。要靠自己的领导和管理能力，人格魅力来管理门店。而不是责骂和罚款。罚就要所有的人都害怕，没人敢违反。否则，你罚了什么用?很多店长靠喝酒和称兄道弟来维持和员工的关系， 宁愿和员工喝出胃出血，也不愿意和员工出去做一些团队拓展和旅游，员工和店长的关系要像冬天互相取暖的刺猬，不要太近，太近容易扎伤对方，不要太远，太远达不到取暖的目的。

门店有哪些制度?都可靠的执行了吗?制度是节省时间的最好办法。制度定了就要执行，所谓：店长有情，管理无情，制度绝情!!管理的时候一定要公平，让所有的员工看到公平。

市场风云变幻，店长，作为一个基层的管理者，也要与时俱进，不断学习和提高。学习别人的管理，学习别人的经验。这样，才能全面提升自己的素质!一个店就是一个小团队，这个团队虽然小，但是只要积极努力，团结一心也会发挥出无限的力量。所以在这时店长就气个非常重要的角色。要体谅员工，做出表率。我很喜欢一句话：“作为一个优秀的领导者，凡事不必多说，不必多做，不必多管。”店长首先要培养好店上的每一个员工，在放手让其发挥各自的优势，这是也是要看店怎样合理的安排每一个员工。所以店长必须了解店上的每一个员工。打造出一个优秀，强大的超级团队。为公司贡献，为人民服务，为社会奉献。
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