心得体会

货品的陈列
     以前认为货品陈列就是将药品放在货架上，整理的干干净净的，并在好的位置上放上我们用来吸引顾客的。以前的认为就是那么简单的。但是在听了蒲老师的讲解后才发现，药品的陈列是有大学问在里面的，借用蒲老师的一句话就是，最好的陈列就是不需要营业员，只需要收银员直接收钱就可以了。
蒲老师首先介绍了现在全国零售药店连锁企业的一个现状，从总销售、连锁药店的数量、单店的营业额、会员状况等多方面进行了一个简介，从中明白，价格是影响消费者购药的一个原因但却不是最主要的原因。其中，专业细致、周到、全方位的服务，只有做大做强才能在强大的竞争中生存，优胜劣汰，最自然的生存法则。
陈列主体分为，定位陈列和变化性陈列。卖场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。可以做调整的是在变化性陈列中，是因为动线、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，最主要的目的就是在于带动买唱歌的活性，增加卖场的销量。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。现在就是一个裸卖率所占的百分比很大，如果都做一个关联销售，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要让消费者多购买商品，提高药店的销售。
陈列的方式还有多种多样的，直线、曲线、塔形、梯形等。各种各样的方式，都为了一个目的。给药店带来高的销售情况，但给顾客带来的也会是方便、有序、整洁、齐全、创新、醒目、美感和安全的感觉，刺激他们的消费欲望。同时给他们带来很舒适的购物环境，只要消费者在卖场里的停留时间越长那么他购买药品的几率也就越大。

同时，在做陈列的时候我们也要兼顾到股份公司对陈列要求的八大原则，同时最重要的一点就是在陈列时，不能留下视线的死角，同时要注意药品陈列时的安全问题，像糖浆那类重的药品就要下层，这样做更安全。
在做好陈列的同时，也要有好的销售技巧，注意、兴趣、欲望、行动、满足。从这几个方面来做销售，是非常好的。对待客户要一步一步的来，将顾客服务高兴了就有销售的出现。一个好的陈列是可以带动销售的！要重视陈列的规范及美观！
