桐君阁大药房观后感

总的来说，每个药房都有自己的特色，值得我们学习的很多。销售的提高离不开促销活动和人员的积极性。下面就促销管理和团促分配做一个总结。
1、 促销管理
促销活动的开展少不了一些基础，如会员活动、陈列

1、会员方面

参观了桐君阁的两家药房，两家店都有会员日，但是会员日不一样，有自己的特色。比如说第二家店的会员日为7号、17号、27号。会员日满30送2元代金卷，每卡最高送10元代金卷。会员积分分品类，成药2元积一分，器械7元积一分，日化10元积一分。这样也就留住了稳定的客源，也让顾客感受到了一种实质的优惠，从而刺激消费增长。
2、陈列方面
A、走进店铺感觉就是很浓的促销气氛，但是实际上没有做活动。端头、货架上都用气球做了装饰，给人予实惠的的感觉。
B、A推类品种都是放在货架的端头或者一二排的黄金位置，方便顾客选购。每个品种基本都是2个以上的陈列面，且为阶梯式的陈列，显得很丰满、大气，货卖堆山。
C、进门口的花车上以堆放的形式放的减肥产品，配以POP宣传，形成一个宣势的气氛。旁边花车盛放的“蜜语花香”与减肥产品相呼应，塑身、美容养颜，达到双管齐下的目的，同时也适应了这个季节的主题。夏天才能好身材亮出来。
我们必须把握住每一次顾客上门的机会，让顾客留下良好 的印象。店方要留意顾客的意向卖场的功能，让卖场时时保持在最佳状态，给顾客留下不虚此行的感受。死气沉沉的卖场，就是销售关系中的致命伤 。 想要抓住顾客的心，就要系统的整理、规划卖场，让卖场活起来，实现营业额的步步高升。
3、促销方面

A、在A推类品种的价签处用爆炸花或者POP注明该品种的作用及功效，便于顾客选购，也给人一种热销的感觉。
B、在畅销品种旁边陈列我们的A推品种，增加顾客的选购率。并配以爆炸花注明“热销”或“店长推荐
C、印象最深刻的就是POP的应用。使POP动了起来，给人一个导向作用。我本不熟悉里面的布局，但是会自然的被POP所带领，更何况我们的顾客，这样也可以唤起顾客的购买欲望。

D、店门设有免费测身高、体重、血压、血糖的专区。通过几分钟的观察，发现其达成率比较高，当即卖出5盒益心酮胶囊、5盒银杏叶片、2瓶丹参片。不难发现这也是一种促销的手段。
2、 团促分配方面
了解到在总的销售上店长会根据岗位的不同进行任务分配。同样对于A推、B推、C推任务品种，在月初进行任务分配，在月底的时候按照任务完成率情况进行考核，最后根据任务完成率进行二次分配。店员可以随时了解到自己的销售进度，这样一定程度的刺激了店员的积极性。
总的说，这次收获很多，目的就是学以致用，用于自己的门店上。
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