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前言

　　药品行业的发展导致人才需求变化的一个明显特征是药剂专业毕业生的就业方向逐渐由医院转向
药店，其业务内容也由药品调剂、制备转变为药品零售。
这种人才需求的变化决定了职业学校为适应市场的需求，就必须改革传统的专业课程。
　　《药品店堂推销技术》是在《医学基础》与《药品商品学基础》等课程的基础上，以药品门店工
作业务为背景开发的一门全新课程，是直接针对药品门店各岗位就业的业务要求而设置的课程内容。
以培养学生从事药品零售相关业务所必需的职业能力为目标，致力于药品零售相关知识的传递与实际
工作技能的训练，并强调职业态度的养成与价值观的培养。
《药品店堂推销技术》是药剂专业的核心课程之一。
　　本课程分为上、下两篇。
上篇是门店日常业务，以门店日常工作内容为背景，适度整合了与药品零售业务相关的法律、法规。
内容包括：门店概述、门店管理、药品陈列、药品销售、收银作业与财务单据管理及售后服务等，介
绍了从接待顾客到售后服务等门店日常业务所必需的知识与技能，在内容上覆盖了门店日常作业的各
个环节；下篇是业务拓展，以门店工作为中心，适度地向外、向上延伸。
内容包括：药店的开办与选址、营业场所的设计、网上药店、门店促销活动等，旨在为自主创业、门
店业务拓展及个人发展打下坚实的基础。
　　本课程强调工作技能的训练与职业态度的养成。
每一个教学单元都设计了一定的实训内容，以指导学生进行模拟训练。
通过反复多次的模拟，不仅要让学生记住工作时应该如何做，更要在不断的训练中把这些职业理念内
化为日常的执业习惯，完成从学生到门店员工的角色转变。
　　由于各种因素的限制，本书的编写难免存在许多缺陷与不足。
如果您有建议与批评，请及时与我们联系，以不断完善，谢谢您帮助我们改进与提高。
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内容概要

本书为全国医药职业教育药学类规划教材之一，直接针对零售药店的日常工作业务，为培养药品营业
员的职业素质而设。
    全书分为上下两篇，上篇为门店日常业务，以门店日常工作内容为背景，适度整合了与药品零售业
务相关的法律、法规。
下篇是业务拓展，以门店工作为中心，适度延伸，旨在为自主创业、门店业务拓展及个人发展打下坚
定的基础。
为突出专业技术课程的特点，还设计了相关的实训内容。
    本书适合医药职业教育药学类学生使用，也可以作为门店在职营业员的岗位培训及考核使用。
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章节摘录

　　上篇 门店日常业务　　第一单元 门店概述　　第一节 药品门店组织机构及岗位工作要求　　一
、门店基本职能　　门店是药品零售企业的基本组织单位，在日常经营过程中应认真贯彻企业的经营
方针、策略、执行各项规范和指令，以服务顾客为荣，努力提高经营管理水平，努力创造良好的经营
绩效。
　　门店的基本职能有：　　（一）经营和销售职能　　门店的经营与销售职能主要指向顾客提供所
需商品，完成各项经营指标，努力提升营业额，不断完善业务流程。
　　药品门店所提供的商品，一般情况下，除药品外，通常还包括保健品、化妆品及部分儿童用品。
从发展情况看，药品门店提供的商品类别有不断扩大的趋势，故药品门店与一般商品门店的区别逐渐
模糊。
但根据国家有关法规的规定，药品零售必须遵循以下基本原则：一是必须取得药品经营许可证，否则
不能经营除乙类非处方药以外的其他药品；二是同时经营药品与非药品的门店，药品与非药品必须分
开陈列。
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