三年磨历太极剑

——太极大药房的专业水平是最核心的竞争力

7月27日太极集团商业系统“问病拿药”技能大赛上，太极大药房选派的9名员工，取得了6名员工进入决赛并囊括前三名的优异成绩。看似简单的培训成绩，但却有着不一样的培训思路和历程。现与大家一起分享。

2010年，太极大药房进入快速发展阶段的同时，本地的同行业也在大势扩张。为了实现未来力争能成为成都本地市场行业的领跑者，我们必须依靠品牌和具备专业素质人才的力量，才能实现这一目标。为此，太极大药房将打造专业化药房定为我们未来的经营目标之一。并以培养人才的专业素养作为太极大药房的快速扩张的有力支撑和基础。

那么，如何能推动门店药学服务水平的提升，如何能帮助店员成为半个医生？如何能让顾客成为我们药房的忠实“粉丝”？以此来提高太极大药房在同行业中的竞争能力。2010年太极大药房建立了系统的培训体系，制定了未来三年的专业水平提升计划。

从2010年开始，太极大药房聘请了华西医科大药中西医结合治疗的张瑞明教授，成为我们常年客座讲师。同时，我们组建了内部执业药师团队，每个门店设立了培训专员。2010年的专业知识培训重点是，由执业药师为张教授提供四季门店常见病的课题，张教授每月定期根据临床经验进行讲解，并着重关注了疾病的病理、药品的药理和用药。培训对象是门店培训专员和执业药师。

2011年，在总结上一年的培训效果上，我们发现疾病中的病理和产品知识的药理在实际销售中运用上有难度，员工的吸收效果不是特别好，针对这一点。2011年，张教授的培训我们着重强调四季常见病的“临床表现和中西医辩证”知识培训，并推出了销售遵循的“用药三原则（即对症+对因+支持治疗）”。当顾客进店有需要时，首先推荐的药必须对症，为顾客真正解决疾病问题，然后再考虑其它用药，以此建立顾客对我们的信任。为了在强化专业知识的同时，提高员工的销售技巧，辅助员工能将所学知识转化为一种能力在门店的销售运用，2011年公司营业部专门编制了80个病例的《病种组方用药手册》。

2012年，我们的培训方式又在2011年的基础上进一步深化。着重强调张教授的中西医辩证能力培养和ABCDT产品知识的有效结合，并进行组方和关联用药。这对太极大药房产品顺利过渡起到了很好的推动作用。特别是当成都市场的社会药房能成为医院的外部药房机会来临之时，我们有更强的竞争能力，所以培养我们的营业员成为半个医生是必须的。要想营业员能成为半个医生，首先要培养对疾病的辩证能力，因为对证下药是以辩证为基础。例如常见的呼吸系统疾病------感冒，我们先要辩别顾客是风寒感冒（或风热感冒、气虚感冒、血虚感冒、阴虚感冒、阳虚感冒），才能拿相应对证的感冒药，吃了再能见效，才能建立顾客对我们的信任。所以2012年，张教授的培训我们重点将“中西医辩证”进行了提练+“ABCDT”产品知识进行有效结合，根据病种进行组方和关联用药以及疗程用药。并在培训现场根据教授提出的案例进行组方配伍，由教授现场审方。
不积跬步，无以至千里；不积小流，无以成江海！我们的培训学习正是以一种点滴的进步方式来逐渐累积和沉淀专业能力，以不断探索市场需求为导向，在提升了太极大药房专业化品牌形象的同时，为我们推动重点产品的销售，和提高门店的经营能力打好基础，让员工能力提升和销售共进形成一条有机生物链条，达到互相促进，互相依存。有了付出，才有了我们今天专业知识的积淀成绩！我们将一如继往的不断努力，为集团公司早日成为千亿太极添砖加瓦！
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