关于门店陈列的心得体会

一直都以为卖场的布局中，商品的陈列只有：定位陈列.端架陈列.系列陈列.关系陈列.突出陈列.梯形陈列.直线陈列.悬挂陈列等。那天听了一堂关于陈列的课，才知道自己在陈列这方面存在诸多误区，如果在布局及陈列当中不能很好的抓住顾客的购买欲及顾客的购物动向；色彩的对比度没有点亮顾客的眼睛，从而就无法留住顾客的脚步，也就无法提高销售，所以药品陈列是整个店无声的销售员。结合本店陈列实际情况，就此与大家分享一下我的心得 ：

药品陈列并非统一标准，它应根据所处环境.位置的定位来满足顾客的心理需求，千万不要按个人爱好来确定。可以分类别来陈列：一般的商品普通陈列；重点商品可展示陈列来吸引顾客眼球；季节性和特色商品可突出陈列。同时在陈列时还应结合几点： 
一.商品易见易取。 药品陈列是促成终端销售的最后机会之一，87%顾客的购买决定取决于该商品的显眼度，由此可以看出.，常用药品要方便顾客拿取观看，并尽量保持在顾客的视线范围内。同时，店员要根据药品的销售情况，在货架上及时补缺。
二.分类协调陈列。药店的随意性，多样化让药品时刻绽放美丽的光彩，所以在摆放药品时应根据药品的特征分类陈列。在不违背公司所定A.B.C陈列规定的前提下，药店可根据实际情况将药品按照方便顾客选择、按疾病联合用药等方面合理摆置，以带动店内药品的销售。
三.价签整洁清楚。标价签是药品在店内的“通行证”，要保证书写工整、字迹清晰、整洁干净，要尽量避免因书写不规范而给顾客带来视觉上的混淆，影响购物情绪。
四.货位基本固定。每个药店都有自己的忠实顾客，而这些顾客会经常光顾本店，所以对药店的陈列比较熟悉。因此，药店不要经常挪动药品的陈列位置，一来方便顾客购物，二来也减少店员的工作量。对于一些断货的产品，也应及时整理设置“暂缺”标签提醒顾客。
通过这次陈列的培训，我会运用到以后的工作中，更希望通过大家一起的努力让我们整个太极连锁的布局及陈列达到最佳的效果，提升一个层次。
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