培训心得
经过今天郑总的这堂培训，我收获了不少。我之前从不知道什么是裸卖率，也从不知道门店有多少商品是裸卖的。我们的裸卖率下降十个百分点，我们的销售金额将有一个可观的提升。我们不能决定有多少顾客进店消费，但是我可以从提升客单价来提升销量。
我们的会员消费占比比较低，如果一个点忠实会员比较少，顾客流动比较大，那么销量也会此起彼伏。那日均销量就会比较差。我们在开发新会员的同时要对老会员进行维护。会员过生日.节假日的时候发条短信问候下，提前表示祝福。搞活动时提前通知会员，让他们可大体了解我们的活动内容，可以到店上进行详细了解。
对于一个店长来说应该具备规范商品管理的能力，现场管理能力，和谐人员配置的能力，经营财务运作的能力。我们首先要进行角色定位，熟悉平日的工作流程，有一套实用的管理流程，以促销为本。对各个项目进行检查。平时要对门店员工进行考核，工作绩效进行评估，对员工来说，有压力才有动力。日常数据的分析很重要，平时你不去分析就觉得没什么大问题。只要去分析了就会发现许多的问题，像ABC品种的上架情况，我们的滞销和效期的数量。我们每月任务的剖析，人员的销售情况，品种的动销率等。

希望公司给我们多一些专业知识的培训，专业是我们销售的根本。相信我们有更专业的知识和技巧之后，裸卖率不在成问题，我们分析出来的问题也会迎刃而解。
