                              学习心得
   经过每次的培训，收获都是蛮多的，也使我在见习店长训练营中慢慢成长起来，经过郑总的培训，也是我意识到自己存在的问题和店上存在的问题。

   第一：店上的效期和滞销品种太多，有些品种是开店就配下来的，到现在一盒都没卖过，要是一直放在店上也只有放成效期的，这些品种就只有通过分析通过打折之类的能自己消化的就尽量自己消化，通过公司品种明细分析，看哪些店好卖的就尽量往那些店调，不要等放成效期了再进行调拨，到时在进行调拨难度就相当大了。第二：未找准店上的定位，还未找准店上的优势品种，我们店的目标顾客以中年人居多，但是没得哪类品种特别好卖，这就需要做一个全面的品种分析，通过做社区活动等走进社区询问其主要消费品种。第三：我觉得自己不是一个好的店长，很多事都不敢放手让店员做，这样把自己搞得很累，店员也成长不起来。以后能放手的一定要放手让店员做，不能怕她们出错，让她们自己做，错了就改，错了印象还更深些，以后就不会犯类似的错误。
   想给公司提的建议：第一:仓库差错，来货差错我们报仓库差错邮箱，有时西部仓库来货问题给我们回复的就是已报西部就没得下文了，或者是西部那边帐货相符，来货差错就成了我们店上自己的差错了，未处理的差错就成死账了。第二：死账处理，公司的规定是一个季度处理一回死账，公司的死账全部统一处理，但是从去年九月份我们店有差错公司喊以死账处理，到今天公司也没统一处理过死账，造成店上死账就成死账挂到那里了，相信很多店都存在这种情况，希望公司能尽快处理门店死账。
   希望得更多关于产品卖点及关联销售方面的培训，这些都是跟销量息息相关的。一个品种很多厂家都在生产，这个厂家的要比其他厂家卖得贵，顾客的心理就会问为啥子会比其他厂家贵，我们就必须晓得顾客的卖点，让消费者更好的接受。
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