药品陈列总结
    当顾客进我们药店购物时，他会非常注意我们店的购物环境和布局情况，然后会慢慢的在店内闲逛，体验药品陈列带给他的视觉效果，然后再产生购买冲动。如果顾客进店就看到我们的药品陈列杂乱无章，那么会给顾客一种凌乱、没兴趣再停留的感觉。因此店内良好的药品陈列与展示能够更     

好的从视觉上吸引顾客的注意力和购买欲望。
药品陈列的目的：就是为了提升我们药房的品牌价值，规范药房商品陈列形象，增加顾客信任度与药房竞争力；规范重点商品、必备商品、品牌商品的陈列，维护药房品牌形象，提升药房毛利率；为顾客创造更好更舒适的购物环境，吸引和留住顾客，刺激购买欲望，提升药房销售业绩。
我店作为社区型新开门店，通过这次培训与店长沟通后，在店长的带领下我们对我店的基础商品、品牌商品，高毛利商品，全部归类陈列在了货架的黄金位置，将消费者需要的家庭健康用品、家庭必备品，调整在了我们店门口的醒目位置；我们针对我店的顾客群将我们的季节性商品、夏季家庭常备商品，陈列在了我们的收银台，并配制了醒目的爆炸签的提示，增强了门店的活性化，对顾客有强烈的视觉冲击。
我们店是开架式陈列的门店，我们将我们店的货架根据消费者的购买需求分为了上、中、下三个阶段来陈列商品，以达到最大的经济效益。我们上段陈列：“希望顾客注意”的商品，如：推荐商品（新商品）、有意培养的商品、需求弹性高的商品等；中段陈列：主推商品（ABC类商品），价格适中，销售稳定的商品：下段陈列：人气商品（广告商品），液体类商品，滞销商品等。我们在陈列过程中按照货架位置将关联销售的商品陈列在一起，便于员工的关联销售，缩短顾客购物的路程。即将不同种类但有互补作用的商品陈列在一起，主要运用商品的互补性，促进顾客的连带购买，提高客单价。
   我店在调整完货架后，根据公司要求我们将店上的手写价签全部换成了机打价签。使我们的门店形象提升了很多。我们在做完陈列后进行的销售数据统计：我的主推商品
ABC类较上月增长31%，单价较上月增长2.3元。虽然不是很高的增长，但也证明了陈列对我们销售的重要性。
   陈列可以塑造药店的现象也可以提升我们的业绩。杂乱无章的陈列使顾客对这家药店没有兴趣，也会使药房流失部分客源。好的陈列会给顾客留下经营有方、认真待客的印象，也会增加我们的销售业绩，提升我们的品牌形象，增强我们的竞争力。
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