学习心得
上午郑总的讲课涉及了多种门店数据的分析，其中关于裸卖率的分析最是惊人，回去按照郑总的想法，设想将门店裸卖率降低10个百分点，我们店的裸卖率要是从上个月的34.41%降低到25%，那么我店一个月的销售增长将提升6000多块，那么一年就能提升72000块，一个门店就能提升这么多，公司几百家门店提升的数量将是多么可观。

现在有很多新开门店的动销率很低，其实并不是药根本就卖不出去，还是销售方法的问题。

席间，班长吴敏提出的拆零销售和配方销售都是值得我们学习的地方，目前我店已开始实行拆零配方销售的方案，主要是留住一些固执的要买零药的顾客，但是配方销售下来的毛利也不低。这样既保证了不让顾客流失，也保证了毛利额，是可行性很高的双赢方法。
经查实我店动销率也不高，后期主要还是要通过各品种的销售来提高，同种类型的产品交叉销售，提高店内动销率，降低成本。
其实有些事郑总不说我们还没有发现，提高销量和毛利是我们的最终目的，而搭配销售，组方用药和疗程用药都是很好的方法，既可以尽快的治好顾客的病，提高品牌形象，也可以增加销量，保证货品动销，降低资金的积压。
每次的培训都帮助我们发现自己或者是门店的一些问题，同时也为我们提供了一些比较好的解决方法，让我们在摸索中前进的时候少走了很多的冤枉路，也让我们在发现问题的同时有了进一步的思考，在门店日常运作和管理方面也更得心应手，这就是我们收获的最宝贵的财富。

在以后的学习中希望能学习一些日常来货的具体流程和差错的规范处理方法。
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