                           参观桐君阁大药房心得总结
3.27号，在公司的带领下，我们参观了桐君阁大药房，虽然时间如此之短暂，但是，收获却是颇为丰富的。
远看他们的药房，给人亮堂，整齐，干净的感觉，并且各种pop悬挂和宣传也很丰富，不管是他们的布局还是陈列，还有服务，销售技巧都让我们有很多可以借鉴和学习的地方，总结起来有这么几点：

一  陈列方面：在这次参观中，我们了解到，桐君阁药房对于有些药品的陈列是先设计吸引顾客的陈列主题，比如其中一个药店有个主题就“茶味人生”，在这个陈列范围内，可以把有关的可以茶陈列在这样的货架上，让顾客一下就可以理解这里陈列的药品的用途，而且对于店里药品的陈列大致是有一定的季节性和热销性，因为你必须要先了解顾客的需求，从顾客的角度出发才能更好的抓住顾客的心，然后设计能吸引顾客比如当季比较需要的，用爆炸花标注药品的卖点，陈列时，热销的药品，可以好好的利用货架的端头，也可以根据大部分顾客需要的情况纵向陈列，并且他们每种药品货架式陈列的时候，会把第一排的每种货品都成阶梯式的陈列，这样看起来非常的美观，跟顾客一种美的视觉冲击，非常的整齐，也让货架的第一排看起来不会空荡，让人觉得药品很丰富和陈列的很饱满。
这让我们学习到了，我们在药品陈列中，药品是陈列的重点，陈列是烘托卖场气氛的手段，好的陈列对于销售就已经是个好的开始了，因为好的陈列也是一种好的宣传手段，它不是死的，不仅仅是药品的摆放，更是在无形中时时在传达我们想要对顾客表达的商品信息，药品陈列的优劣，直接影响到顾客人数和刺激顾客的消费
二   布局方面：比如江北西街店，店门口有一处特色，两个花车并排陈列，并且用了一些很简单的装饰，写了一些很简单但是很精髓的pop悬挂，更有创意的地方是把公司两个看似没有联系的两种物品巧妙的结合摆放，一边是减肥药，一边是美容养颜，润肠通便的谜语花香。这样一个简单的花车布局，就已经吸引了我们所有参观者的视线，那应该也很能吸引顾客的眼球，让顾客一走进店就会不由自主的想去看看那里是否是自己需求的。
而且从外向里看，整体给人品种丰富，饱满的感觉，这让我们学到了药店店堂布局本身就具有较强的促销与宣传功能，如果把顾客看做是消费流，把店堂的布局看作是以出入口为连接的消费通道，合理的店堂布局能使消费流合理的流动，促进销售，并且必须让顾客进店后能轻松的观察到所陈列的药品，能最快的找到自己需要的药品，这就要求我们在考虑药店布局时，必须让药品陈列系列分类明细化
三  pop方面：在参观的两个店中，让人感受最多的还有他们的pop，它不只是把它当做是一种促销的提示，更多的，他们灵活的用pop在无形中向顾客告知一种药品的功效，也在唤起消费者潜在的购买意识，营造浓烈的销售气氛，比如“想调形，用雅塑”、随处都可以看到很多的温馨提示。
看了所有的pop后，让我们学习到了，pop就像药店的面部表情，要善于利用pop对药品功效的宣传让顾客进入药店时，已经将其他的大众传播媒体的广告内容所遗忘，利用pop广告在现场展示，可以唤起消费者的潜在意识，促成购买行动，也能当顾客在面对诸多同类药品无从下手的时候，摆在药品旁边的pop广告，可以起到吸引消费者促成其购买决心的作用
通过这次参观学习，真正让我们深刻的体会到了，要想做好促销，提高销售，我们必须要注重好各方面，比如好的陈列、布局、和丰富的pop，认真搞好每次的促销活动，大家要集思广益，朝着共同的目标努力
