
                  细节决定成败 
                ——重庆参观学习心得

经过两天的学习参观，真的让我有了很多感触，可以说是收到了很大的刺激，感觉以前的自己犹如井底之蛙一样，现在觉得别人又走在了前面，已经把我们甩到了后面了。如果我们还不改变就只有被其他药房追上。别人有很多好的地方值得我们学习借鉴。

我们是带着自己的问题去学习的，我们先后参观了两家药房，分别是江北旗舰店和龙康国药，两家药房各有千秋，尤其在陈列和pop的方面非常突出，现总结一下几点来让我们学习。

1、 陈列饱满，层数多，整齐干净，重点突出。在江北旗舰店里面的货架全都很饱满，基本上都在6-7层，而且重点品种陈列面基本都在4个以上，给顾客一种很强的指示性。而在龙康国药的格局与前面那个店有所不同，因为人家是分成3层来销售的，底楼便是成药，面积虽然不大，但是货架陈列看起来很丰满。给我们的提示是：一家销售好的店与它的货品陈列好不好是成正比的，因此想提高销量，先把货品的陈列做好。
2、 重视细节，不放过一点宣传的地方。在江北旗舰店里面，比如货架旁边比较单调的地方可以装饰一些应季的装饰品,如春节桃花枝等等，让顾客觉得很轻松，很舒服，还有在货品旁边用别致的架子进行一些pop的陈列，为 这些品种起到了很好的宣传作用。还有在龙康国药店里面，里面的所有陈列都非常的重视细节，比如：别人没有空的墙壁，就连空调上面都写着中药配方的pop， 还有上楼的阶梯旁边都是一些宣传画，及一些中药的功效，这些很细小的东西，确让我们和顾客觉得很贴心，这也是我们特别要重视和学习的东西，多关注细节，我们将受益匪浅。
3、 巧妙利用收银台，做的销售和宣传为一体的作用。在两家药房的收银台前面和旁边都设计的非常好，可以刺激冲动消费，而且可以陈列一些应季品种,如：含片和藿香正气液。特别值得一提的是在龙康国药的收银台后面用醒目的爆炸签写着什么品种买几送几，买什么送什么，让顾客一目了然，很有冲击力，尤其是其中灯光也起了很大作用。给我们的建议是：希望公司可以统一做一些专门可以放在收银台的货架，还有就是希望我们的公司的货品类别的标示能够统一。而且美观大方。
4、 推头主题鲜明，不杂乱，做好季节陈列。两家向我们很好的展示了堆头的作用。货卖堆山的陈列，让人很舒服。也觉得很美观，而且还有太极品牌专柜，宣传了太极品牌。季节性陈列做的很到位，比如：减肥、蜂蜜保健、清凉饮品等等。值得我们很多的学习。

5、 无处不在的pop宣传。两家的pop各具有风格、但都有一点是共同的：那就是主题明确，让顾客一目了然。Pop不花哨，做到想要的宣传就好，在当季品种与热买品种处均有明显的pop宣传，我们这边也有这种pop陈列，但是缺乏的具有统一的主题，还有就是由专人来书写pop，由于现在人员有限，要做到绝对专一还是有难度的，但是必须要坚持做，每个季度换，把pop做好、做精。
  总的来说：这次学习真的让我受益匪浅，让我明白了，药房不仅仅只是买药的，要重视每个环节的细节，把药房当成家来装饰。让顾客进来不仅仅是来买药，而是感觉像在家一样。所以很多地方就需要我们发动自己的创新，把任何可以销售的地方都利用起来。没有做不到的，只有想不到的，相信经过这次学习之后，我会将这些转达给我们店其他同事。让大家一起行动起来。
                                华油路店    何莉莎

