培训心得

经过今天蒲老师的培训，让我受益匪浅。从连锁行业销售排名的分析到门店销售排名的分析。让我们知道了我们的价格贵不是我们销售不好的问题所在，我们要我们的专业知识，我们优质的服务来打动顾客。要让他们把我们每一都当成他们的健康顾问。
我们的陈列在销售中是一个比较重要的因素。我们货品的陈列就是为了方便顾客购买，为了更方便完成销售过程。无论是我们的ABC陈列，花车等陈列。
蒲老师讲到多种陈列的方式也很使用。一般我们门店陈列总的分为两大类，一种是定位陈列，如OTC各柜，RX各柜，都属于定位陈列。另一种是变化性陈列，平时像我们的花车，促销产品的陈列。像变化陈列里的量感陈列，我们的冲剂，藿香正气口服液就可以采取这种陈列方式。补肾益寿可采取突出陈列及端头陈列的方式进行陈列。还有我们的组合陈列如旅游套包，车载旅游套包，白领套包，塑身套包等。还有直线陈列等，陈列对于销售的作用非常的大。
我们平时可以根据陈列多写爆炸花，POP，及病种组方用药，使顾客看了后就能自行拿药，使销售过程更容易促成。
