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AS制药有限公司是一家集中药原料药、中成药和西药研发、生产、营销于一体的国家高新技术企业，致力于天然药物的研发，主要生产心脑血管、皮肤病和消化系统类制剂产品，拥有“雷公藤多苷片”、“脑塞安胶囊”、“胶体果胶铋胶囊”、“苯磺酸氨氯地平片”、“珍菊降压片”等一系列高质量产品。
自成立以来，秉承“健康为本，品质至上”的核心理念，专注于为广大消费者提供安全、有效、健康的药物。
经过多年的发展，公司逐渐壮大，产品线不断丰富，市场份额稳步提升。AS公司不仅在国内市场建立了良好的口碑，还积极拓展海外市场，实现了业务的全球化布局。
AS公司高度重视技术研发与创新工作，投入大量资金建立研发中心，并配备专业的研发团队。公司积极引进国内外先进的技术和设备，不断提升自身的研发能力和技术水平。
AS公司始终把产品质量放在首位，建立了完善的质量控制体系和标准。AS公司从原料采购、生产过程到成品出厂，每一个环节都实行严格的质量控制，确保产品的品质和安全。
同时，AS公司积极响应国家和行业的标准和规范，不断提升产品的质量和安全水平。公司产品通过了多项国内外权威认证和检测，如ISO9001质量管理体系认证、FASA注册等，为产品的品质和安全提供了有力保障。
[bookmark: _GoBack]在销售渠道方面，AS公司采用线上线下相结合的方式，通过电商平台、专卖店、医院药房等多种渠道向消费者提供产品。AS公司还建立了完善的售后服务体系，为消费者提供及时、专业的咨询和解决方案。
AS公司积极履行社会责任，致力于为社会做出贡献。AS公司积极参与社会公益事业，捐款捐物支持灾区重建、扶贫济困等慈善活动。
请你仔细阅读下面五个发生在该公司的案例，并回答后面的问题。

案例一
小邱是AS公司的技术员，公司规定“公司严禁员工在厂区湖里游泳戏水、在公司范围内赌博、斗殴、吸毒、卖淫、嫖娼等严重违反劳动纪律行为”。
最近，小邱在厂区湖里游泳戏水，被员工拍照举报，AS公司以严重违反公司规章制度为由，发布了解除与小邱的劳动合同的通知。小邱对此不予接受，前几天，以“公司从未向他告知规章制度、处理过重”为由，小邱向劳动争议仲裁委员会提出仲裁申请，要求AS公司撤销处分决定，恢复劳动关系。
AS公司有严格的管理制度，即《员工手册》中有“公司严禁员工在厂区湖里游泳戏水、在公司范围内赌博、斗殴、吸毒、卖淫、嫖娼等，否则，视为严重违反劳动纪律行为”。人力资源部门曾在他入职谈话时讲过关于员工手册的有关规定，并且在员工群里也几次三番发过该规定。AS公司认为解除劳动合同，实属合法。
针对以上案例，请回答下列问题：
AS公司应该如何处理该争议？

案例二
最近，有员工反映绩效考核方面存在的问题。员工完成自我评估后，先签上了自己的名字，再交给上级主管签字。但员工并不在意考评结果，在评估自己绩效不会很差的情况下，就不会再关注考评的结果了。他认为上级主管的单向考评并不能真实地反映出员工的绩效，极为容易受主管个人感情等人为因素的影响。员工们觉得领导无非就是按照自己的喜好和亲疏远近给下属打分，对领导打的分数不以为然。事实上，领导打分高度集中，均集中在95左右，上下浮动微弱。员工普遍感觉到公司没有真正做到绩效管理。针对以上案例，请回答下列问题：
AS公司的绩效管理工作该如何完善？

案例三
半年前，AS公司外部招聘了一名售后服务部经理助理李莉，该部门的负责人目前临近退休年龄，AS公司想提早培养一名接班人，虽然该部门内部也有1-2名可以考虑的对象，但是他们的思维比较僵化。面试过程中，整个面试官小组对其中一位候选人（李莉）评价很高，于是，AS公司跟她签订了5年期劳动合同，试用期为六个月。现在，临近试用期结束，他们部门对李莉的评价并不高，他们发现有一次她还和客户吵架。
针对以上案例，请回答下列问题：
售后服务部经理助理李莉的试用期考核怎么做？是否决定正式录用？

案例四
数字化转型对企业培训体系提出了系统性重构要求，需从战略定位、能力模型、实施路径三个维度进行升级。数字化转型旨在通过技术、流程和文化的全面升级，推动企业实现业务创新和效率提升。为顺利进行数字化转型，AS公司决定进行为期三天的数字化转型相关的培训，希望通过这次培训使每个学员能充分适应公司数字化转型的背景，且运用标准的、新的规范来工作，塑造良好的企业形象，提升企业竞争力。
为此，AS公司增拨了一笔30万元左右的培训费用，让人力资源部针对“医药行业如何进行数字化转型”开展一次专题培训，培训对象是全体员工，要求人力资源部下周之前制定一个培训方案上交给集团。
针对以上案例，请制定一个培训方案。

案例五
AS公司营销部张经理提出：近年来，受宏观经济下行影响，AS公司整体销售业绩呈现持续下滑态势。作为以提成制为核心的销售部门，他们始终积极应对市场挑战，通过强化客户维护、创新营销策略等方式全力保障业务稳定。尽管部门全员投入度与工作量较往年显著增加，但受行业整体萎缩及消费需求减弱等客观因素制约，实际销售成果仍难以达到预期水平。
当前提成机制与市场环境存在明显脱节：一方面，销售团队在行业寒冬中超额完成基础维护工作；另一方面，收入却因不可抗力因素大幅缩水。这种付出与回报的失衡已严重影响团队士气。张经理表示他们理解公司经营压力，但恳请公司管理层包括人力资源部，考量以下现实：提成基数与市场实际表现严重背离；同行普遍采用保底+提成混合制；现有机制难以体现销售人员的增量价值。建议结合行业惯例，对提成比例进行动态调整，或引入阶梯式考核机制，使薪酬体系更符合当前市场环境下的实际贡献度。 
针对以上案例，请回答下列问题：
AS公司管理层包括人力资源部该如何回复张经理，请详细说明内容和原因。
