关于培训工作的改进意见
经过近一个月的门店检查，门店各项工作情况的检查结果已统计出来。其中对于ABC品种卖点的熟悉及组方销售的情况，就统计结果来看，表现较差的有9家门店；基本能够掌握卖点、有组方销售意识的有53家门店；十分熟悉卖点并能很好地进行组方销售的有35家门店。针对以上情况，关于培训工作的具体问题及改进意见如下：

一、营业员与门店促销协调的问题。根据调查显示，对产品卖点不熟悉、组方销售意识较差的门店主要为有厂家促销人员的门店。其表现为：1.有厂家促销人员门店的营业员对促销人员依赖很大，基本不参与药品的销售工作；2.就调查了解到，部分门店会发生厂家促销人员和营业员争抢接待顾客的情况。综上所述，由于药品销售工作主要由厂家促销人员来完成，而营业员并没有在销售实践中得到锻炼，因此其对产品卖点及组方销售知识的掌握情况并不良好。
改进意见：

1.店长应当加强对营业员销售工作的督促，以公司制定的销售提成方案为推动，给营业员制定销售任务，以提高营业员主动售药的积极性。
2.公司应严令禁止此类事件的发生，且制定相应的员工管理条例及惩罚制度，以方便各门店店长对厂家促销人员的管理，防止此类事件的再次。
二、营业员销售能力提升的问题。部分无促销的门店营业员对于产品卖点及组方销售的掌握情况十分不理想。其原因为：一是门店店长并未按照要求完整地对员工进行知识的传达，也未对员工做出熟悉知识的要求；二是员工自身的学习积极性不高，认为学习的内容并不能对销售产生影响。
改进意见：
1.每次常规疾病培训之后，店长应当在第一时间将培训内容完整地传达给门店所有员工，特别是辩证及组方的内容，并要求员工在一周内熟记相关内容。
2.店长应当结合自身门店的动销情况，结合课件中的内容按照“重点品种+品牌品种+滞销品种”的思路进行自己的组方并要求员工熟记。
3.店长应当对员工进行销售分析，让员工了解某类品种在学习前后的销售变化情况，使员工树立主动学习的意识。
三、疗程用药的问题。就检查结果来看，门店营业员对疗程用药的意识十分薄弱。其原因主要为营业员对疗程用药的概念不清楚，并且未树立疗程用药的意识。

改进意见：在今后的常规疾病培训中，主动跟张教授联系，要求在培训课件内的组方配伍中加入疗程用药的概念，即某一组方主要针对的疾病疗程周期是多久，相应需要组方内的药品各多少单位。这些内容也会作为重点要求门店员工熟记。
四、新员工培训的问题。个别门店并未按照新员工手册的内容进行培训，且新员工无论是产品卖点的掌握还是组方的意识等都十分薄弱。就收集的情况来看，主要是店长对于新员工的培训重视度不够。
改进意见：
1. 店长应当重视新员工的培训工作，在新员工到店的一个月内，无论在销售技能还是理论知识，店长都应当亲自指导新员工的工作与学习，务必让新员工最快地具备良好的独自完成销售工作的能力。
2. 根据营业部已下发的关于新员工培训及转正、晋级的各项通知，各门店店长在有新员工进入到门店后必须第一时间指导新员工对《新员工手册》进行学习并完成新员工阶段性的考试。对于上述问题，营业部及片区经理应当加大监察力度，防止此类情况再次发生。
五、交接班的问题。大部分门店没有按照交接班制度来进行交接班的工作，并且部分门店没有实行交接班。主要原因是门店店长及员工未认识到交接班的重要性，认为交接班内容仅用交接班本记录即可。
改进意见：要求门店必须按照要求完成交接班的工作，交接班内容除基本的要求外，还应当加入2—3个用药处方的学习，包括处方内品种的卖点、该处方针对的病症以及1—2个案例的分析等，并且要求所有人员必须参与到交接班工作当中（特殊情况除外）。
六、个人工作内容的问题。我必须以身作则，在开展培训工作的同时也必须提高自身的素质。
改进意见：
1.对于已有的两本培训教材《新员工手册》和《见习店长工作笔记》中的内容应当熟悉且能够很好地解答员工的疑问。
2.在每次的常规疾病培训中，和所有参训人员一同仔细听课，之后也必须按照要求熟记辩证及组方的内容。
3.应当尽量安排时间参与到片区培训当中，一方面了解片区培训的情况，另一方面也从参训者的角度对片区培训专员培训的内容提出建议。
     我相信，在各门店店长及员工的配合下，及我自身的调整下，我们的培训工作会更上一层楼！
