新官上任N把火

新店长如何才能迅速在树立门店自己的威信，并顺利地开展门店管理工作， 人把家庭的观念引入到了工作当中，常常在表扬一个员工的时候说他是“以店为家’’。在药店里努力营造“家”的氛围，能够让同事之间和谐相处、互帮互助，遇到事情一起商量，齐心协力地完成工作目标。但如果店长凭借个人威望营造自己门店销售业绩是不行的，看似团结一心，实际上极易破坏民主、协商的氛围，助长个人独断专行，甚至形成帮派，对上级的决策直接或者变相抵抗。 浩然遇到的难题就没有办法了，更没有办法提升门店的销售任务，公司下达公司各项金牌品种任务。
店员们只看到了店长的“好”，却不正视他的缺点以及工作中的重大失误。 店员与店长的关系，属于团队内部关系，而店长与顾客的关系，却属于客户关系。试想，一位不能恰当地处理顾客投诉的店长，被调到郊区的分店，这难道有什么不妥当吗?若店员心有不平，应通过正当渠道向上级反映，把这种不满发泄到新任店长身上，这是不公平的。这也从另一个侧面反映出，店长对店员的职业修养教育不到位，对药品品种不熟悉，就会导致顾客流失影响销售。 当然，新任店长面对这种情况，不能简单地把店员的情绪反应看成是“仇视心理”。应该坚定信心，鼓足勇气，有所作为。 首先，要化解店员不良情绪。俗话说，人无头不走，鸟无头不飞。店员中肯定存在一位能够影响别人的“意见领袖”，浩然要通过观察和调查，找到这位“影响力人物”。可以同他一起喝喝茶、谈谈心，对他们留恋前任店长给予情感上的理解，同时，摆事实、讲道理，让他们认识到，大家离心离德，只会破坏团队的凝聚力，只有大家重新振作精神，把药店的业绩搞上去，药店收入和个人的收入同步提高了，这才真正对得起前任店长，也才能实现自己的家庭责任。浩然还应主动征询店员们对自己这位新任店长有何期待，并争取到店员骨干的支持，开展一次集体性活动，以此消除彼此的隔阂，增进相互了解。 其次，不要轻易改变前任店长的管理规则。新官上任往往会烧“三把火”，但在店员的不良情绪消除之前，先不要急于改变前任店长的任何决定，否则会让大家心理上难以接受，使双方的误会加深。待大家接受了你，再施展抱负推行改革也不迟。 第三，及早理出药店的营销思路，把业绩提高上去，让大家看到新店长的实力。群众的眼睛是雪亮的，当店员们看到了希望，自然不会再消极地观望，更不会失望。
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