参观学习总结

这次去重庆参观学习感受很深，收获匪浅，通过观摩学习，切实感受到了其他药房优于我们药房的地方有很多，我们参观了龙康国药和桐君阁大药房江北十二店，两家非常值得我们学习的门店，进店给人的感觉很舒服，很温馨，很多地方都别出心载，陈列给人的感觉很有购买欲望，下面我总结下我们去参观后几个很值得我店学习的地方：
1、 先说说陈列，龙康国药的货品十分饱满，尽量将大点盒子的首推药品放于首层，这样就算是该种货品卖空后，用其他药物来填补也不会显得很空旷，桐君阁大药房的阶梯式陈列让顾客感觉眼前一亮，单个货品陈列面至少为三个，无形中向顾客展示此类货品销售比较好。整个店堂内的软装饰也很好，假花缠绕货架及花车，给人春天到来的清新，吸引顾客进店选购，顾客进店后感觉身在春天的怀抱中，而不是像传统药店那样死板，没顾客就没人气没生气。尤其是桐君阁药房的花车陈列，主题鲜明，凌而不乱，值得我店在部分陈列上借鉴，比如：展宽我店A类并且为知名商品的陈列面，要以整洁，醒目，高低次序为主，来陈列我店货品，我店花车没有充分利用起来，花车本来是很吸引人眼球的，我店应重点打造花车陈列，陈列当季热销商品或提前陈列即将热销的商品，并在每个花车上配一张醒目的pop，凸显该花车的主题，并让顾客产生购买欲望。
2、 其次再说说pop，两家药房的pop都各有千秋，龙康国药的pop主要是贴在一些休息和路过的门上或角落里，让在等候的顾客看看，带动二次销售，顺便宣传了药房会员权益，两家药房都没有在药店门口过多的宣传产品或者张贴很多pop，让顾客进店不会有贴别特别大的抵触意识，恰到好处的给每个柜台贴了小提示，整体看不眼花凌乱，反而有想关注上面写什么的好奇心。在书写上面也很有新意，pop主题突出，吸引眼球，在想要达成销售的品种附近书写相应的pop，在顾客选购的时候能看到并产生好奇，促进二次消费。部分中药袋装用爆炸花书写当价签使用，既醒目顾客又容易看见，还不显凌乱。将pop制作成为不同的形状，贴上感觉很可爱，忍不住多看两眼，这些地方很值得我店学习借鉴。像我店绘画本来不行，但是像龙康国药那样可以收集些合时宜的贴纸，贴在pop上感觉也很好。
3、 店内会员权益的宣传也很到位，像我们药房的会员权益大多我们书写pop时都将会员不能享受的特价之类的写得很小，但是他们就每条都写到位了的，只是将想宣传的权益想表达的主次排列了下，这样既不会让顾客在购买的时候产生太大的不满，也少了些不必要的投诉和纠纷。

4、 所有药房的会员都有一个共同点，就是办卡的人多，用卡的人少，这个就是靠每个药房自己店员在销售和收银过程中对顾客的提示，以及对待顾客时的态度和后续跟进宣传上，这点他们就做得很好，进店时就开始宣传药房的会员卡，让顾客觉得进店消费自己是会员，与非会员是有不同待遇的，从而培养出一批忠实会员，不会因为价格或者其他小细节上计较，导致会员流失。

5、 对于员工货架的管理上也是店长起了很大的作用，首先制定出适合自己门店对货品货位的管理模式，比如店上让每个管理自己货位的人员负责按统一标准陈列，价签的增补，当班人员货位的填补，定时抽查等，让员工自觉去做，这种好的风气再带给下一批到门店工作的人员，整个店堂都是一个好的风气，自觉自发的去维护店堂内形象。等等

虽然两个多小时的参观学习时间很短，行程也安排的比较紧凑，但是，我从中学到了很多知识，尤其是在管理，货品陈列，以及pop书写张贴上，这次的行程不但为我专业学习与发展指明了方向，而且还让我清楚的意识到，我们现在的水平还应该多自我鞭策做到更好。因此，此次参观学习，应该把他们好的一面多借鉴下，打造一个属于我们自己的特色门店出来，同时实现店堂舒服整洁，客源不断的双赢局势。
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