观后感
2012年3月27日在公司领导的带领下,我们有幸的参观了两家桐君阁大药房,不看不知道,一看才知道我们的药房与其存在的差距有多大,的确让我受益匪浅,收获颇多。下面我就从这几方面谈谈我的收获。

1、当跨进药房门口的时候，店门口花车上陈列的药品及书写的pop立刻吸引了我的眼球，花车上陈列了一种药品，在花车上方配有一张有型的pop，看似挺凌乱，但是给人的感觉就是卖得特别好，特别醒目，每个进店顾客定会看到这一幕，很容易刺激顾客的购买欲。
2、每个首推产品都有自己的专柜，比如：蜜语花香系列，汤臣倍健系列，自然之宝系列等等，通过专柜陈列，让每个系列的产品更加生动和美观，而且让顾客也一目了然，挑选更加方便。

3、货品陈列整齐，丰满。每层货品均陈列特别饱满，有的采取阶梯式陈列，有的采取从高到低的陈列，端头采取一个货品陈列一个端头的方式，这样陈列特别美观，让顾客感觉不仅进店购药，更能饱眼福。
4、门店的pop写得特别生动，还有自己制作的爆炸花也很特别。他们的pop书写特别有创意，不仅仅是纸上写些字，还在旁边画上了有关主题的画面，不管是pop上或者是爆炸花上面有些画特别难，仔细看才知道原来他们是把画剪下来粘贴在上面去的，特别新颖，特别有创意，这样也让不会画画的人找到了奥秘，真应该好好学习。

5、在端头或者是花车上，甚至是货架上都有一些小饰品做点缀，比如说树枝啊，花啊等，让店堂充满了温馨和生机，而不是一副冷冰冰的药品空间。
6、在门店的管理上面他们也有许多值得学习的地方，比如他们的效期管理，他们几乎没有过期产品而导致门店赔付的现象，因为他们每天开晨会的时候，会给大家说效期产品，营业员们都很积极的主动推效期，因此在效期上面大家都很主动，而不是被动。
7、特别让我吃惊的是他们的中药划价员工能全部被下他们所有中药名字的ID号,以此划价时特别的熟悉而且特别的快速,不仅省下了很多时间，而且又节约了人力，所以在员工的考核上面也应该下功夫。

8、门店员工主要精力是抓销售，比如价外收益都是由公司专人负责，而不是店长去考虑的问题，还有社区活动他们也基本上是每月只有一次等。
通过此次参观学习，的确认识到自己门店存在的许多不足之处，我们应该取长补短，学以致用，带领我的团队多思考，多学习，多行动，努力抓好销售！
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