  关于陈列

通过一节课的学习，收益颇多，以前对陈列一窍不通的我有了更深的一层的体会，那就是药品陈列对销售的重要性。药房再大，品种再多，陈列不到位给人的视觉感受也是不好的。要让顾客在药房买药时享受到优质的服务的同时，环境的优劣也是一个很关键的因素，这就要依赖于门店的陈列！

 药店的商品陈列和综合超市相比有其特殊性，综合超市不同品类的相关产品可以近邻陈列，其商品陈列方式是采取“无缝化”原则。而药店由于国家药监主管部门有明确规定“四分开”原则，又因为药品特殊的治疗作用，必须保证其安全性。为了避免顾客拿错药或员工发错药，药品一般都是采取“有缝化”陈列原则。所以相对陈列的美观度也会较综合超市要差一些！药品品的最佳位置是与眼睛视线成直角的位置，顾客的眼睛以下到胸部是最有效的高度，对这些黄金面积必须充分地利用，防止空置浪费。另外在橱窗摆设中还要注意合理的布局，尽量减少边角、死角，增加商品陈列的有效面积。学习完毕回到门店我就进行了调整货位，首先将门店中心位置的端头部位空了出来，将夏季热卖品种太极藿香正气液堆放了出来，由于药品体积较小，不容易引人注目，所以必须使小商品和形状固定的商品成群地陈列，将其堆为塔形，集小为大以造成“声势”。另外形成看似凌乱实则规则的排列，可以利用视觉误差，造成品种丰盛的感觉。再贴上POP增加其醒目度，在端头部位堆放厂家送的爱心小扇，另外端头的水平位置与顾客视线的位置基本处于平行线，顾客能一眼望见，从而增加了购买欲望。将货位调整以后，果然让我们尝到了一点甜头，藿香正气液的销量上涨了。虽然目前的销量任然不是很理想，但是以后相信通过进一步的宣传，会提高一个层次的。

 另外一个就是我们还采用了季节陈列法。季节陈列法强调围绕季节性的商品来布置陈列，这种陈列法常常把突出的季节商品陈列在中心、前列等引人注目的位置。由于我店的特殊环境，我们将夏季的常备饮品夏桑菊颗粒从以前不显眼的地方摆放到门口的货架上，将库存全部堆放进去，造成量大的视觉，同时加上POP增加醒目度，方便顾客进门就能看见，且对其功效一目了然，从而有了购买的欲望，自从将夏桑菊堆放出来以后，起销量也上涨了。这让我们都有了信心!后面我们将万艾可的陈列盒堆放在门口较显眼的位置，再配上手绘的POP同样也取得了小小的成绩，这更坚定了我们的信心，在以后的工作当中，我们将不断推出更多货品的特点陈列，增加门店的销量！
