承药学之精深    展员工之风采
为了提高门店员工专业知识水平，更好的提高门店的销售，树立太极整体品牌形象，由股份公司主办的第一届“问病拿药”专业知识技能大赛，在集团公司和股份公司领导的关心和指导下，总决赛于8月24号圆满落下帷幕。

此次活动共分复赛和决赛两个阶段，是以“问病拿药”专业技能为主题的知识竞赛，本次参与复赛的共60名员工，由每个分公司派出的优秀一线员工参加，分笔试和专业PPT讲解两个阶段，经过两天的激烈角逐，我四川太极大药房有六名员工进入了总决赛，分别获得了冠亚季军及第七名，第九名和第十一名的佳绩，决赛于8月24日举行，分别为专业知识必答和风险题及病人情景模拟演练，经过我司全体员工的努力及奋战，有五名员工获得了名次，张建第一名，辜瑞琪并列第二名，王胜军并列第三名，范金花第七名，戴志斌第九名，陶伟第十二名，并获得了团体奖第一名的好成绩。
通过此次比赛既为广大员工提供了一个学习交流专业知识的平台，同时也极大促进了员工学习专业知识的积极性，为门店提高销售，加强员工的药学服务提供了很好的平台，活动非常成功。
此次参赛的第一名获得者是四川太极大药房连锁有限公司新乐中街店店长张建，他于成都中医药大学中西医临床专业毕业曾于医院诊所担任过中西医助理医师擅长各种常见病中西医结合配药及各种外伤的处理，也曾于其他连锁药店担任过店长及培训师，对社区门店的管理及常见病的诊断和联合用药有自己独到的见解。于2010.11月进入本公司，经过2个月的实习于2011.2月正式担任该店的店长，并同时兼任公司内部培训师。
对于社区型药店来说，周边竞争异常激烈，老百姓的选择多种多样，在地理位置及价格上来说他们并不占优势的情况下，怎样赢得我们老百姓的认可呢？他觉得主要就是以人为本，发挥人才优势，专业优势。平时注重专业知识的培养，站在老百姓的角度为他们看好病治好病，只荐对症的，忌荐最贵的，让老百姓来为药房传名气，传口碑，争取更多的回头客。
四川太极大药房培训部历来注重人才的培养，去年桐君阁第三届金牌店长选举该公司也夺得了第一名的成绩，不仅在基础管理上培养了很多优秀店长和储备店长，在专业知识人才方面也培养了自己的内部讲师及药师团队，，这与他们培训部门长期的不懈努力和辛苦付出是分不开的，坚持一点带面，以各片区培训来带动整个公司门店员工专业知识的提升，专门聘请了华西医院著名内科专家张教授来为门店优秀店长培训师及药师来进行门店常规疾病的合理用药及销售技巧。他们将门店常见病分为8个大类及66小类，以门店实际大类品种销量来确定病种培训的优先顺序。比如全公司感冒止咳类和高血压排公司总销量的前两名，所以对这两个大的病种进行优先培训。并结合四季多发病种进行专门的培训。比如春季过敏性鼻炎和过敏性皮肤病，花粉症居多，夏季中暑脾胃病腹泻较多，秋季支气管咽炎咳嗽较多，冬季心血管疾病发病率居多来进行四季疾病的重点培训。以点带面，各片区成立相应的培训队伍，由优秀的培训师药师对各片区进行专业知识的讲解，定期做考核，检查员工的掌握情况，成绩不合格者不能晋级或转正。
店长是基层最重要的培训师，不仅担任日常基础工作的管理工作，同时怎样提升特别是新员工的业务专业技能也是当务之急，前期由于发展的需要，新开门店比较多，招聘来的人员很多都不是医药相关专业的，这就更加大了提升员工专业知识的迫切性。在门店员工及销售技巧上他们注重以下几点：

第一：任何疾病牢记中西医关联，避免裸卖。始终贯彻中药
+西药  口服+外用  治疗+保健  个人+家庭的关联销售理念。

第二：对于门店畅销前100位商品，特别是T类商品，应分大类进行整理成册，每星期按公司进度熟记功能主治及注意事项。

第三：对门店66种常见病种，必须熟记简单的诊断方法，记重点要点，活学活用，比如风寒风热鉴别要点只需记住发热与否口干与否，常见妇科阴道炎症只需记住色泽如何。常见的中医术语需要牢记，比如口苦咽干属肝胆湿热，目赤流泪属肝经风热，口舌生疮小便短赤属心火上攻或下移，老人便秘属肠燥津亏，牙龈肿痛属胃火上攻等等。由于本公司生产中成药较多，比如沉香化气 安胃片 保和丸 舒肝止痛丸 安中片 等胃病的中医分型要点格外重要，培训师可把这些内容加以总结，只记疾病的诊断要点和药品卖点。

第四：利用晨间和交接班总结今天销售过程中成功和失败的案例供大家学习交流，好的典型事例上交公司培训部，装订成册供各门店参考学习，每天利用交接班时间学习一个新病种及药品说明书，真正让大家学以致用，更好的服务于顾客。

除了日常的培训工作加强员工专业药学知识外，社区门店的基础管理及服务还是必不可少的。门店店招及橱窗犹如人的脸面每月保持清洁两次，药品合理摆放，高毛利畅销及公司ABCT类商品置于货架黄金位置，增加陈列面，配合小POP宣传治疗功效。收银台功能丰富化，增加陈列季节性冲动性商品的品种比如金银花露三瓶特价，板蓝根两袋特价，蜂蜜买三送一，收银员加大一句话服务，主动提醒顾客购买风油精、正气液、菊花茶饮，各种咽炎含片，以提高客单价。效期应专人负责，专人管理，由培训专员定期做卖点的培训，任务分解到每个员工，降低门店的损失，做好老顾客、老病号健康档案，做好每次为顾客看病拿药的记录，以便确认疗效下次备查。定期回访老顾客，定期为他们上门测血压、血糖，并进行健康知识讲解。社区活动常态化，不以推销卖药为目的，真正做有益于他们的活动，真诚沟通，为他们排忧解难。调查周边及竞争对手的品类，及敏感商品的价格，做到知己知彼，做好我们的服务，做到“人无我有，人有我优”的特点，这样方能在竞争中立于不败之地。
                                                         张建

