
2013年度门店培训计划

培训思路：2013年培训工作重点将围绕“销售为主，门店增量”的思路，以实现销售业绩提升和帮助门店扭亏为盈的目的而展开。根据公司今年工作重点的转移及目前门店人员结构及人员综合情况的分析，提升门店店长标准化经营管理水平、增强门店销售人员专业知识及销售技能技巧是当前培训工作首要任务。鉴于此，2013年营运部有针对性的量身定制了适合当前发展需求的培训大纲，即分八个方面进行门店员工培训，力争如期完成人才培养的目标任务。
第一部份  门店培训大纲
门店各级人员能力培训课题  
一、零售药房标准化培训——开展全公司的标准化培训，严格要求门店必须掌握标准化内容
1、以外聘老师为主讲，疾病管理手册为依据的常规疾病培训
二、病种培训      2、全员覆盖，继续提升联合用药搭配销售能力，培养专业知识的销售能手
3、专业课后，进行用药销售技巧培训，将病种培训与成药销售能手培训相结合
                                            1、企业文化、历史荣誉、门店服务礼仪等
                       新员工综合素质培训   2、销售技能和接待顾客的模拟演练
                                        3、情商训练、感恩培训

三、新员工培训                          1、零售药房标准化培训      

（分课堂持续性培训）  新员工岗位技能培训   2、药学知识+销售技巧

1、深度培养内部讲师团队，增强公司内部师资力量

    四、内部讲师团培训
                         2、针对片区培训专员展开授课技巧培训等
1、见习店长培养（50名）——全年（计划1班60人）
（见习店长训练营培训班）    
五、店长梯队培训
                                                    店长的职业化素养

                                                  货品的规范管理（品类管理）

2、在岗店长升级培训40名    店面形象管理（陈列技巧促销策略等）
（计划盈利门店店长素质提升）  员工管理
                                                    销售管理
                                                    团队建设
标准化管理
六、销售能手培训——计划培养销售能手200名（成药100名、保健品50名、中药30名、器械20名）
七、活动策划培训——提升片区经理及活动门店店长组织、策划、执行等能力
1、进行低价竞争品种的替代品种培训

八、品种培训
                  2、进行重点合作厂家产品知识培训
第二部分   门店培训目标
一、标准化培训
    为提升我公司经营基础管理水平和现场管理水平，推进零售药房标准化工作的开展和实施，要求对所有直营门店店长、店员的零售药房标准化开展培训工作。各门店应逐步实施零售药房标准化管理要求，
二、病种培训

在2012年取得一定成绩的基础上，继续深化病种专业知识的培训。由片区推荐重点培养的销售能手参与病种培训，另外片区培训专员继续参与病种培训的学习，旨在片区继续推进病种组方及联合用药的学习。
三、新员工培训

强化对门店新员工培训，着重从思想和岗位技能两个方面抓。从思想上要求培养店员对企业的忠诚度和归属感；从岗位技能上要求快速成长为销售能手。2013年我们的新员工培训除全面提升销售能力和药学知识外，还将强化优质服务、专业水平和标准的行为规范，特别是在病种组方配药上应当统一思想，提升销售。另外还要培养店员的零售药房标准化思维，树立具有太极文化、桐君阁品牌的企业形象。
四、讲师队伍和培训专员培养

2012年已经组建了各片区培训专员的团队，今年将在去年的基础上一方面继续提升片区培训专员的授课能力，另一方面将由片区培训专员培养后备培训人才，以强化我司的讲师队伍。
五、店长培训

2013年店长队伍的三级梯队建设。为门店的基层管理人员搭建阶梯晋升空间，为门店储备各级管理人才。

(1) 见习店长的培养50名

(2) 对至少40名在岗店长进行升级达标培训，不达标实行淘汰制。营造在岗店长的竞争意识和危机感。
六、销售能手培训

在今年“销售为主，门店增量”的思路指导下，门店人员的销售技能技巧将上升到一个更加重要的位置。因此全年计划培养销售能手200名（成药100名、保健品50名、中药30名、器械20名）
七、活动策划培训

为配合今年100场广场活动的开展，提升片区经理及门店店长对活动组织、策划及执行的能力，将根据广场活动开展计划进行培训，为广场活动的开展打下坚实的基础。

八、品种培训
    为提升我司商品的竞争力，计划选出部分低价竞争品种的替代品种。因此针对此类品种展开对门店员工的品种知识及相应销售技巧的培训。使员工熟悉品种，并能熟练的销售此类品种，增加销售，提升毛利。另外，继续深化重点品种培训，特别是TABC品种的学习，继续提升TABC品种的销售。
九、资格培训

（一）处方审核员培训。本公司员工医药相关专业毕业者必须考取此证。由医药商会开展培训，人事部负责组织和协调等相关工作。
（二）医药商品购销员证培训。门店营业员必须全部取得此证书，年底还未取得上岗证的，待岗处理。人事部将在3月、4月举办两次商品购销员证培训，请积极报名参加。费用自理。

（三）药师、执业药师考前培训。请符合条件的员工积极参加药师、执业药师报名，人事部将组织考前学习及培训。
第三部份  培训保障措施

一、零售药房标准化培训保障措施
（一）制定学习计划并严格执行：根据《零售药房标准化手册》内容制定员工学习计划表，要求员工严格按照进度学习，并填写学习记录。片区经理每天进行进度抽查，营业部每周抽查片区经理。
（二）加强考核：一方面将《零售药房标准化手册》内容整理提炼进行笔试，巩固员工的理论知识，另一方面进行现场检查，督促门店将标准化运用到门店日常管理当中。
二、病种培训保障措施
（一）考核为主：每月全员考核一次“病种培训”的学习情况，一方面由片区经理及片区培训专员组织开展理论知识考试。另一方面门店开展优质服务和行为规范的考核，店员由店长（或柜组长）考核，店长由片区经理考核，营业部考核片区经理。通过各级考核确保全员培训学习后的实际运用。

（二）提升专业水平：加强病种分析及病种配药的培训，使门店员工在销售时能更专业更系统地进行处方销售搭配，并且让员工熟记重点品种的功效、禁忌等知识，以期一方面增加顾客的信任度，另一方面提高门店的销量及毛利。
（三）强练内功：药学知识+销售技巧=实现销售

2013年除每月开展的“病种培训”外，还在每堂培训后开设了用药销售技巧培训，练好销售工作的基本功。在片区培训中加入产品知识培训，使产品知识和病种培训想结合，更好的做到学以致用。
三、新员工培训保障措施
（一）在过去新员工培训思路上，入职前的思想熏陶（包括企业文化、心态、感恩）培训将作为重要部分。思想是行动的指南，着力培养员工爱岗敬业的工作态度。

（二）在岗位技能的培训工作中，打破常规“一天一点进步”的常规培训模式，通过“简化培训内容、死记销售卖点、PK提升技能、门店实战活化的运用”等强推式培训进行岗位技能训练，让新员工在入职前能达到“脱胎换骨”的阶段，改善“温水煮青蛙，没多大感觉” 境界，并使新员工一开始就树立标准化经营的概念。
四、讲师队伍和培训专员培养保障措施
2013年计划请到培训老师对现有的片区培训专员进行授课技能技巧与语言表达等的培训，旨在提高片区培训专员的培训能力及课堂氛围营造能力。另外，还采取师带徒的方式，由现有片区培训专员培养出后备人才，以扩大师资力量。
五、店长梯队建设保障措施
（一）见习店长：

1、“见习店长训练营”全年1个班，保证全年培养见习店长50名。

2、根据以往见习店长的岗位情况分析，见习店长的能力要求需补充，见习店长学习的内容需要调整，须严格按照《零售药房标准化手册》要求。

（二）在岗店长

    为配合40家门店盈利工作的开展，特针对40家门店店长进行优化升级培训。着重从数据分析、增量措施、活动执行、标准化工作开展等方面进行培训。
六、销售能手培训
成药销售能手培训以病种培训为主，销售技巧培训为辅，产品知识培训相结合的方针开展，从三方面全方位的提升销售技能技巧。保健品、中药、器械培训将外聘专业老师进行相关培训。
     七、活动策划培训
    在广场活动开展之前进行活动策划培训，并在活动时将理论知识与实践相结合，做到执行与学习相结合，在实践中教学，在时间中提高。
    八、品种培训
    联合重点产品及替代品种厂家进行相关品种培训。
第四部分   培训实施配套支持

一、师资力量

	讲师
	单位
	培训课程
	备注

	张瑞明
	华西医院
	病种组方配药知道
	外聘

	厂家讲师
	重点合作厂家
	重点产品知识
	厂家支持

	片区培训专员
	内部
	病种组方用药及门店销售知识
	内聘


二、教材

	课题
	教材
	资料准备
	备注

	零售药房标准化
	《零售药房标准化手册》
	股份公司统一发放
	

	病种组方用药
	《常规疾病管理手册》
	内部执业药师团
	张瑞明补充

	见习店长培训班
	《见习店长工作笔记》
	营业部
	

	销售能手
	重点品种目录及组方
	内部执业药师团
	张瑞明补充

	其他课题
	课程编制
	营业部
	厂家支持待定


三、培训资源

充分利用厂家资源。
四、培训费用的预算（根据每项培训具体的实施细则另行申报。）

2013年培训工作任务艰巨。我们将坚持以病种用药为中心，继续强化医药专业知识及销售技能技巧，推进标准化的学习与实施，努力推动门店各级人员素质提升，使各门店在持续发展的同时实现业绩腾飞。争取完成1.55亿的年度销售目标。

四川太极大药房连锁有限公司营运部
                                           2013年2月21日

