太极大药房培训机制（草）
为打造优秀的企业员工团队，建立学习型企业，增强公司核心竞争力，适应公司对销售型人才的需求，提高店员整体专业素质与工作能力，改善工作方法，提升销售，指导公司各门店员工深入细致、有序高效地开展岗位培训和专项培训、技术练兵工作，使公司培训工作专业化、规范化、制度化。
一、培训计划：

1、 全员性培训，培训的目的在于提高公司全体店员的综合素质与工作能力，所有店员都应充分认识培训工作的重要性，从店长到店员都要积极参加培训、不断学习进步。每月公司组织大型培训1次，每月参加各片区培训2-3次，每月组织片区内训师培训1次；内训师每月片区培训两次，每一次一个课时（45分钟）。
2、 针对性：培训要有目的，针对实际培训需求，因材施教。每周到门店1次，了解门店实际销售中存在的问题，工作中的需求、不足，为下次培训内容制定方向；
3、 计划性：培训工作要根据培训需求制定培训计划，并按计划严格执行。根据公司政策导向，门店的需求，合理制定培训计划。片区每月在25日前提交次月培训计划，公司在每月30日前制定下月培训计划。
4、 全程性：培训工作要贯穿岗前、在岗等全过程培训。岗前对新员工、实习生进行岗位认识的培训。对在岗销售人员进行专业知识的培训。每月对新员工培训1次。
5、 全面性：培训内容上把基础培训、素质培训、技能培训结合起来，培训方式上把讲授、案例分析、操作训练、讨论、参观、观摩等多种方式综合运用。每年在7-8月举办一次技能比赛。
6、 跟踪性：培训结束后要对培训内容进行考核，考核要有结果与奖惩，要定期、及时检验、评估培训效果。
片区培训考试需提前3天将考试试题准备AB两套试卷，发到培训邮箱进行审核，审核通过后，在考试前一天发到片长邮箱。培训完后，当场（次月）对培训内容进行考试，成绩在70分以下的，安排时间进行补考，并在一周内邮箱中进行公示。
培训结束后，培训产品将对培训前一月、培训后一月进行销售数据进行对比，比之前提升20%销售的店员，将参加评比，按A、B、C类门店分级评选出销售冠军、亚军、季军，并分别进行奖励。（具体操作要先测评）
二、接受再教育：

为了不断学习，开拓视野，增加知识，公司将对内训师每年进行2-3次外出学习的机会。
三、培训师的奖励机制：
培训补贴按课时计算，一个课时为45分钟。50人以下的培训会，一个课时补贴80元；51人以上的培训会，一个课时补贴150元。次月随工资发放。
每年度评选出1-2名优秀培训师，给予一定的物质和精神奖励。
