
                         陈列心得
今天听了培训老师讲了门店的各种陈列，在看看我们自己的 门店陈列，总的感觉就是 一个货品少，陈列不出一定的美感，再就是货物陈列高低不齐，不能吸引顾客眼球。关于陈列在我们的印象中就是把同类型的产品按同类型成列，公司ABC目录摆在显眼易拿的位置，按高低成列或货品多的，按高低或阶梯成列，中药饮片放置在展台处，还没有看到有那么多的陈列，比超市的陈列还要多，我们为了提高销售额，除了对我们的公司、门店和我们的药品进行宣传外，还要有顾客来我们店，我们要让顾客来了即使不买物品也要让他在我们店有过得的时间逛，那就是要变换陈列，引起顾客的注意，即吸引顾客的眼球，让顾客对我们店引起重视，并且在看顾客逛的时候要及时上前为顾客介绍他拿在手中正在观看的产品，在他犹豫期间要对我们的产品质量进行保证，让他对我们物品质量信得过，让他觉得比其他店的质量好，并且我们是国营的连锁企业，在质量和售后方面都比其他店好很多，那才能使顾客下买单。
如果我们没有好的陈列，货品只是按分门类别的陈列，没有一定的美感，那么顾客还以为你们店是否不想开了，或是品种要到效期打折，那么顾客就会对我们店产生不好的印象，以至客户流失，进店人数少，从而导致营业额下降，给公司和个人造成一定的损失。因此，作为店长不仅要有好的业务知识，还要有把我们门店的陈列作为一个专业业务来抓，以便使顾客耳目一新，进店逛逛的同时并买一些他可

需或备用的物品来增加效益。
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