[image: 策划_00]

目录

一、 大赛概况	1

二、 大赛宗旨	1

三、 组织负责机构	1

四、 报名方法	2

五、 比赛内容	2

六、 比赛赛制	4

七、 奖项设置	5

八、 附件	6



1、 [bookmark: _Toc133164036][bookmark: _Toc133164058]大赛概况：
1.全称：2024年重庆健康职业学院药学院“药品营销”第二届技能大赛（本策划中简称“大赛”）
2.时间：2024年5月中下旬
3.活动内容：① 理论：PPT展示（4月26日抽取比赛题目，5月13日之前将PPT交到相关负责人邮箱）；② 实践：模拟销售
4.地点：教学楼106
5.奖项：精美奖品及校级奖状
6.参赛形式：团队
7.每支团队最多拥有两个指导老师（注意：作为第一导师，最多指导两支团队；作为第二导师，最多指导两支团队）
2、 [bookmark: _Toc133164059][bookmark: _Toc133164037]大赛宗旨：
为全面提升学生的营销能力，检验学生专业知识技能的掌握程度，促进学生职业技能的提升，锻炼学生的表达能力，促进团队的合作精神，增强团队的凝集力，锻炼个人领导能力以及对专业知识的掌握情况。重庆健康职业学院药学院决定延续举办第二届技能大赛。
3、 [bookmark: _Toc133164038][bookmark: _Toc133164060]组织负责机构：
1.大赛负责人
主办单位：重庆健康职业学院
承办单位：药学院
评委老师：周晓琴、李欢、续立、孙瑞雪、饶廷彩
[bookmark: _GoBack]2.组织机构
1）组委会：
组长：王钊
副组长：秦继强  高莉莉
组员：唐雷  李汶倩  李杰  贺怡
2）评委会：在组委会领导下，大赛由药学院老师带领学生会学生组成评委会。
4、 [bookmark: _Toc133164061][bookmark: _Toc133164039]报名方法：
1.通过各专业各班团支书告知班级
2.通过到梦空间发布活动
3.凡是重庆健康职业学院学生均可报名参加（本次参赛以团体赛形式进行，2-3人成团）
5、 [bookmark: _Toc133164040][bookmark: _Toc133164062]比赛内容：
1.PPT展示：参赛选手以“医药专业人员”为身份，假设评委为医院医务人员及药师，面向医院介绍PPT内容（赛前抽取药物分类）进行展示、讲解、答辩。
此环节是为了考验学生对药品分类的掌握程度以及收集、查阅所选药品的信息能力、思考能力、表达能力，及时归纳总结。思考能力是每个人必须具备的基础能力，在PPT的制作或者汇报过程中要学会分析，突出PPT内容的重点。如果在听完你的PPT之后，没人提出问题或者疑惑，那就说明你的PPT做到了内容全面、表达清楚。
2.模拟销售环节：由评委扮演消费者，参赛选手在模拟药房进行零售形式的模拟销售（以抽取的药品类别为主）。
此环节重点考查学生的药品营销能力，包括专业知识能力、应变能力、沟通能力、分析解决问题能力、抗挫折能力、药学服务能力以及人文关怀素质。在药品营销过程中，顾客会随时提出各种疑问或是用各种理由来挑剔药品。疑问和挑剔就是顾客未购买药品之前对药品的性能、质量、包装、价格、售后服务等各方面不清楚，而要进一步解释的较深入的问题，或是对药品不信任而产生的某种疑义，也有可能是其他各种因素。为了化解顾客对药品所产生的异议，就要学会一些处理技巧：
1）处理时机。
1　 立即答复：对于顾客在价格、质量各方面的疑虑要立即作出答复，因为持这几种反对意见的顾客基本上都有一种想进一步了解药品的欲望，如果不及时回答，顾客可能会放弃对药品的了解兴趣，从而远离。
2　 提前回答：如果是顾客先提出的某些反对意见，往往要花费很多的心思和口舌才能纠正其看法，弊大于利。为了避免这类问题的产生，就要抢在顾客前面把他有可能提出的某些客观问题指出来，然后采取自问自答的方式，主动消除顾客的疑义。
3　 延后回答:对借口、自我表现和恶意反对等反对意见，不要立即给予解释，因为这三种状态下的顾客，在心理上处于对立状态，如果贸然与顾客讨论反对意见的正确与否，只会加剧顾客的反感。
2）说服技巧。
1　 先发制人法：在销售过程中，如果感觉到顾客可能要提出某些反对意见时，最好的办法就是自己先把它指出来，主动消除顾客的疑义。
2　 归纳合并法：把顾客的几种反对意见归纳起来，并作出圆满的答复，不仅会使顾客敬佩药店营业员的专业知识和能力，还会削弱意见产生的影响。
3　 比喻法：对药品不太了解的顾客，可以通过介绍事实或比喻，以及使用实际展示等（赠阅宣传资料）较为生动的方式使问题更容易理解，消除顾客的疑虑。
6、 [bookmark: _Toc133164063][bookmark: _Toc133164041]比赛赛制：
1.比赛分为两个环节：
1）PPT展示环节限时10-15分钟，根据选手PPT完成度、可行性、分析是否全面等方面由评委进行打分；
2）模拟销售环节，评委根据参赛人员销售药品是否恰当、对药品熟悉程度、选手服务态度、沟通技巧、表达能力等进行打分。
两个环节各十分，两个环节结束后取平均值算总分。
例：[8分（PPT）+9分(实操）]/2=8.5分
2.比赛顺序采取抽签方式
7、 [bookmark: _Toc133164042][bookmark: _Toc133164064]奖项设置：
一个队伍最多三人，一等奖队伍奖励每人天猫精灵（IN糖）和校级奖状各1份，二等奖队伍奖励每人羽毛球拍和校级奖状各1份，三等奖队伍奖励每人笔记本礼盒和校级奖状各1份，优秀奖队伍每人颁发1份校级奖状。
大赛PPT请发送至唐老师邮箱：995451563@qq.com（以年级+团队负责人姓名+专业命名,不符合报名要求，视为未报名）。
[bookmark: _Toc133164066][bookmark: _Toc133164044]
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