                  《药店领导力》培训心得

10月15日参加了项楠老师的实战型培训----《药店领导力》---团队管理与激励。培训采用参与式方式进行，我们在轻松愉快的氛围中学习和讨论，不知不觉增长了知识。明白了职业发展的三要素；针对职业生涯中的四个阶段如何和员工进行沟通；怎样更好的管理团队。

职业发展的三要素：积极向上的态度，经验丰富价值更高，个人的专业知识。意思就是要自己多学习，不断提升自己，突破自我。

在每个人的职业生涯中刚开始都会有4个阶段：第一个阶段：低工作能力，高工作意愿—热情的新手；第二个阶段：有一些工作能力，低工作愿望—沮丧的学习者；第三个阶段：中偏高工作能力，波动工作意愿—谨慎的执行者；第四个阶段：高工作能力，高工作意愿---高绩效的熟手。所以门店的员工也会从第一个阶段到第四个阶段。那么针对每个阶段的员工应该怎样做呢?

针对热情的新手采取命令式管理---低关系高任务。店长方式是多指挥，少激励;告诉员工工作方法；决策由店长自己决定；交流是单向“自上而下”的；并且要密切监督—我来告诉你怎么做，给予明确指示并频繁地进行检查。

针对沮丧的学习者采取教练式管理—高关系高任务。店长行为方式是指挥与激励；并给予大量指示，同时也试图倾听下属对决定的想法；决策的控制权仍掌握在店长手中；对下属好的行为给予赞赏；对员工工作表现好坏给与反馈---给我你的建议，我来决定怎么做，解释你的决策并提供说明。

针对谨慎的执行者采取支持式管理—高关系低任务。店长的方式是多鼓励少指挥；决策时请员工参与进来，创造宽松气氛鼓励员工提问，与员工共同做决定；经常举行团队会议；关注员工未来的发展；主动倾听意见，并提供解决问题的资源---让我们谈谈，然后你来决定，分享建议并帮助员工进行决策。

针对高绩效的熟手采取授权型—低关系低任务。店长的方式是少鼓励，少指挥；允许员工承担风险和进行变革；让员工全权处理；鼓励员工接受高难度挑战；就员工的贡献予以肯定和奖励，提供分享，庆祝和并让其成为其他人师傅的机会；检查目标而不是监督过程-----你为什么不自己决定？交由员工做决策并执行。

领导是一门艺术，领导就是动员他人自愿为共同的理想而努力奋斗的行为。领导者的使命：共启愿景，挑战现状，激励人心，使众人行，以身作则。管理是一门科学，可以复制。
作为一个好的店长应该和员工之间换位思考，感同身受，多学会倾听，不断改变自己。当遇到困难时勇敢面对，先找自己的原因，勇于承担责任。在与员工沟通的时候一定要面对面沟通:肢体语言占55%；语气语调占28%，文字占7%。在工作中不断发挥自己的优势，以身作则，做员工的榜样。更要懂得知人善用，用人之长，把员工培养成能手，将工作氛围协调得融洽，让团队士气高，大家开心的工作。
