                    学习心得

通过这次培训让我再次体会在竞争颇大的21世纪还是“人才”最重要。

凭心而论，现在的药品销售与前五年相比难度更大，但并不是不能做好，所谓事在人为，现在有许多制药公司的业绩不都还很好吗？药品销售是一个很有挑战性和前景的行业，一旦找到了方法后，是很轻松的，回报也比其他的行业高，工作时间也相对自由。反之，没有找到好的方法就不那么轻松了。

通过学习，让我感触最深的是， 门店店长与员工并不是领导与被领导的关系，而是教练与学员的像朋友的关系，那么，店长应怎样来当好教练呢？

作为店长，我们应是最基层的领导者，应认真审视自己目前的工作状态，认为在人才培养、激励绩效、做好绩效沟通和反馈等方面存在的不足，做好改进。在以后的工作当中要逐步把学到的管理知识学以致用，认真梳理，取长补短，着力打造一个高效、和谐、具有战斗力与凝聚力的在团队。     

    对于销售， 我个人总结为：勤奋+方法+客户的利益+专注=成功，以上的各要素缺一不可。就像这次的培训一样，勤奋踏实的态度是必需的，方法和技巧是重要的，勇气和胆量同样不可或缺，坚持到底的毅力更不容忽视。

