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藥劑部的期待
    各位MR是如何和醫院的藥劑部互動呢﹖有感受到甚麼樣的變化嗎？近來在醫院因為調劑醫療費用高漲，藥師存在的意義受到質疑之中，許多藥師有危機感而試圖改變。
    以A先生為例，在某急性期醫院聽到管理部門對藥劑部挑戰「要是只有調劑業務，不需要正職的員工，派遣員工就可以了。」藥師，尤其是醫院的藥師的工作士氣高，也對夥伴關係的MR熱情關注，究竟他們期待的是甚麼樣的MR活動呢？
遵守法規
    醫院內MR很多的活動是由藥劑部制定規則管理。這些規則絕對不是在限制MR的活動，換句話說是接受資訊的醫院對MR期待的行動模式，而遵守規則拜訪是MR活動的基本。
    一些醫院限制MR活動的場所，其中許多是被限制在患者看不到的空間做會面。醫院為了提高其工作人員的水平而接受MR，提供其工作的場所。也因此MR要正確理解醫院的想法和期望，遵守規則。MR諸位的行動不但是藥劑部還有被醫院全體員工看著。遵守規則是最低限度的承諾，而對MR則有更高的期待。讓我們來看看A的情況。
    A先生按照醫院訪問規則，在被指定的地方和醫師會面。有一天，像往常一樣結束拜訪之後來到藥劑部，藥局主任告知「因為有醫師投訴，請注意」。A先生反省了自己的行動，但是沒有甚麼主意，所以請教藥局主任。於是藥局主任如下說了。
    「醫師對來自MR的接觸方式有好惡。因此即使遵守訪問規則，最好是因應對象調整對應方式。也就是在可以會面的地方，也有醫師不想被打招呼的。」。
    A先生晃然理解，思考以後會加以注意。
繼續的對答
    藥師非常煩惱的是，問題得不到MR的答覆。繼續的對答是MR活動的基本中的基本，不過好像做得不夠。MR不能忘記藥師詢問的背後有醫師和很多患者在等著回答。
    定期回訪是理所當然，不過，即使拜訪見面的時候，也需要確認是不是妥當地對答對方的問題，說不定被認為「上次的問題似乎還沒回答？」雖然理想的對答是迅速地對應，但是很忙而無法及時回應的時候，如果能告訴對方，也可以讓對方了解與放心。
    另外，平素不拜訪的MR為了新藥上市忽然來訪也是藥劑部的麻煩。特別是在新藥的採用時，需要大量的資訊，藥劑部想事前與MR充分溝通，培養信賴關係。讓我們來看看即將進新藥的B先生的情況。
    B先生在新藥上市之前，開始拜訪某醫院。從名片交換開始時日方短的某日，B先生被藥劑部的藥師問到新產品相關的問題。因為需要查詢的作業，不過，B先生工作忙而置之腦後。然後，怎麼也沒辦法回答，到了藥事委員會提出申請書後，被藥局主任指出請B先生注意對應不佳與沒有保持聯繫之處。B先生深刻反省，並且留心不再重蹈覆轍。
連結醫院內外的人
    藥劑部為了提高患者的治療水平，希望有MR的協助。除了提供資訊給藥劑部以外，提供正確處方藥物的知識以提高醫師的熟悉程度。不論醫院內外，希望能協助醫師和醫師之間的連結。
    譬如，以一種糖尿病藥物為例，一般內科醫師和糖尿病專科醫師的用法不同。醫師如果有機會知道診察同樣疾病的其他醫師的處方方針，可能藥物選擇的幅度會變廣且能提高治療水準，而這正是和各種背景的醫師接觸的MR所能夠作的支援。
    此外，當某位醫師診察的糖尿病患者需要足部護理時，如果該醫師和院內同事的足部護理經驗較少的話，醫師會變得不安。這時，MR如果能夠介紹該地區專注於足部護理的醫師可能會被感謝，而由於預防患者的重症化，包括病人在內的所有人員都會很快樂。
    C先生對「想提高地區的糖尿病治療水準」這個糖尿病專科醫師的熱情有同感，所以安排了研討會。與會者是以各醫療機構的醫師為首，加上藥師和護理師等糖尿病治療的醫療團隊成員。C先生因為平時在藥劑部和護理部露臉，所以藥師和護理師信賴也出席了這個研討會。此外，不僅是醫院還有診所的醫師也帶工作人員參加了。這個研討會是以討論實際存在的糖尿病患者為題材的治療方針的形式，所以是對每天的實戰有幫助的研討會，與會者覺得很實用。

※　　　※　　　※
    除了到目前為止敘述的，對MR其他的期待是，和提供藥物的資訊一樣地展現自己。「希望也包括閒談等各種談話。老是談藥物會沒有趣」的藥師的聲音意外地多。
[bookmark: _GoBack]    各位MR想塑造甚麼樣的形象呢﹖建議多傾聽客戶的聲音與期待﹙顯性和隱性的﹚，了解疾病診治的新趨勢，掌握世界脈動與醫療環境政策趨勢。
– End –




