                             心得体会

   由于21号排班问题，请假未参加此次关于陈列的培训，私下向其他学员们了解了一些关于此次培训的内容，其中让我印象最深的一句话是最好的陈列是不需要营业员，只需要收银员直接收钱就可以了，我们就要像这个目标进发。

  最近也在做关于ABC货架位置的调整，分小类竖式陈列，位置的调整有很多繁琐的工作，调了很多次，但是成效还是蛮大的经过位置的重新陈列，药品分门别类的重新摆放，那样既方便了顾客自己选购，也增加了关联销售。门店陈列主体分为，定位陈列和变化性陈列。店里面的一般性的固定陈列，这样的陈列一般不会有太大的变化，是最基础的陈列，基础的药品，药店大体位置是不会有太大变化的。可以做调整的是在变化性陈列中，是因为促销或季节等因素而特别设计出来，陈列的时间不长，一般在一周到一个月左右，主要就是通过突出性陈列，增加卖场的销量如冬天就可以把补肾益寿做突出陈列摆在端头位置，夏天端头就可以陈列藿香正气液，板蓝根，夏桑菊，玄麦等。变化性陈列中又分了多种陈列方式，各种不同的陈列方式之间又有不同的吸引顾客的作用。比如量感陈列，给人的感觉就是货多、便宜；就像夏季各种的清热解暑的冲剂就可以做此类的陈列。端架陈列，就是要做重点药品的陈列，重点陈列，吸引顾客。关联陈列，可以将有相互关联的药品，不同类别的互补的商品，可以促进对药品的关联销售。做一个关联销售，相比裸卖而言，可以提高很大一笔销售数量，对销售有很好的效果。还有就是比较陈列，将相同品种，不同规格或数量的药品放在一起，可以提供给消费者提供一个比较价格的机会，通过对比会刺激他的消费欲望。此外，还有大陈列、沟槽陈列、杂乱陈列、突出陈列、图案陈列、组合陈列、岛式陈列等等。各种陈列都有他特殊的作用在里面，但最重要的目的就是刺激消费者的购买欲望，提高门店的销售。
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