1、 对片区培训岗位的认识
片区培训专员如何运用专业知识，让销售人员具备正确的判断疾病，基本的用药搭配及关联用药，和专业的销售技能。运用培训专员的理论知识和经验，减少店员自己摸索的时间、精力和疾病判断不准，用药搭配不合理的问题。用最短的时间，最有效的方法，最快的速度来提升销售。
根据教学大纲因地制宜，也可根据季节的不同，选择病种来制定出培训教学方案；根据片区内销售人员的实际情况，联系药品销售人员，进行联合培训。

2、 今后片区培训如何开展

理论与实践相结合，由片长主动来承担片区的培训工作，更能引起片区内销售人员重视些。6月份我们片区除了常规的疾病培训外，还开展了一次“销售的实战训练营第一期”，在片区内各门店每个门店2名店员，邀请2-3个销售较好的门店的店员，分别以病种系统由店员根据平时工作中遇到的病案，进行现场模拟。请其他店员进行点评，我做最后总结。这样的形式我准备每月开展一次，轮流每个店员都有机会展示自己。以理论与实践相结合，将理论运用到实践中，以此来提高销售人员的销售技能，从而提升销售。
在片区巡店时，关心他们的销售情况。上周在黄金路店巡店时，店长郭祥及店员王兰兰主动给我讲，他们店的天胶没有买过，不晓得咋个卖才好。我就把天胶的卖点和与阿胶的区别给他们讲后，接下来又问了很多问题，那天下午我一直在黄金路给他们讲到6点过才离开。不料昨晚意外的发现，昨天黄金路就卖了了一盒天胶。由此可见，现场到门店，根据他们的需要而培训，更能有效的运用到工作中去。
3、 门店日常培训如何进行

门店日常培训工作利用晨会、交接班时都可以进行。内容可以是产品知识、销售技巧的分享、新产品的培训、也可以是病案的分析、探讨。还可以顺便说说今天到货的新品有哪些。

①、产品知识：不仅限于五大单品和TABC，D类也一样的培训，由店长或销售能力较强的店员来担任，或不限制所有店员都可以来讲，主要是讲商品的主治功能、用法用量、禁忌症、注意事项、适用人群和商品的卖点等。

②、销售技巧的分享：店上某人销售了天胶，她是怎样抓住卖点来销售的，怎样抓住顾客的心理（如：那个邻居上午才买了4盒，楼上的阿姨昨天也买了4盒，阿胶在清朝慈禧太后从10多岁就开始使用直到她老死等等）。
③、病案的分析、探讨：店员在销售过程中遇到有些顾客的病情有判断不准的地方，用药不清楚恰当不恰当，还有没有更适合其病情的用药，不妨说出来大家探讨，有利于疾病的判断、用药搭配的提高。

“学到很多东西的决窍，就是不要一下子学很多”，知识是靠学习来慢慢积累的，将书中的知识怎样有效的运用到工作中，这还是一门学问，这门学问是要靠一身的工作、学习积累起来的。
不读书则愚，不思考则浅，不多练则生，不巧用则钝。我们一起共勉。

