第四周学习心得

    再次感谢谭经理为我们讲解了提升主推产品销量的两大法宝“促销活动及商品陈列”，在这次学习中我知道了促销活动的重要性，下面我谈谈对这次学习的感想和总结。

一、做促销活动我们需要考虑以下几点： 
（1） 选择合适的促销时间与地点：特别日期、时段、持续几天、设几个促销点、主场设置、人员配置、物品配置、奖品赠品发放奖励规则与数量限制。

（2） 器材物品类：现场用到的展台，条幅，拱门，气球，一拉宝，张贴的海报，宣传单，小包装试用装，音响——听觉的冲击，其他赠品——捆绑式销售赠品、买几赠几的赠品、参与即赠的奖品、购买抽奖的奖品等等。视整体情况与公司经济实力有选择的、安排好数量的合理准备与使用。 

（3） 注意现场气氛的调节与掌控，尽可能多地吸引人气。视觉、听觉、利益诉求点等多方面的感官冲击，以求吸引、刺激、诱导消费者关注与消费。现场的布置要有足够的空间，便于消费者聚集与关注、购买，布置要新颖整洁有冲击力。现场的宣传海报、条幅等要醒目。现场活动，如节目、游戏、宣传等要有极强的互动性与参与性，能带动起气氛来。请嘉宾、主持人等，要确保以产品为主，一切活动需围绕产品以产品为出发点进行，切忌喧宾夺主。现场的秩序一定要维持好，这就需要我们的工作人员要做好很多工作，如赠品奖品的发放要公正合理有序、安排足够的工作人员、合理的布局与足够大的活动空间等等。还是上面提到的那句话，必须做好应对各种突发事件的准备。 
（4） 活动实施细则
    新品促销，一定要突出主题，突出品牌与诉求点，先想一想要达到怎样的效果或是追求怎样的目的，通常新品促销的目的应该是扩大品牌知名度，扩大短期销售量与销售额。强调产品的诉求点与利益点，即产品的卖点，结合促销常采用的系列手段，打折销售、赠品式销售、有奖销售、积分等。积极造势与配合以概念营销和事件营销。 
二、商品陈列

    首先药品与非药品要分开存列。处方药与非处方药要分开陈列。口服药与外用药要分开，注射剂要分开。药品分类陈列以后还要按剂型或用途分柜或分层存放。易串味药要有专用柜台。拆零药品要集中放于拆零专柜或抽屉，需要冷藏或阴凉处储存的药品要陈放在2—10度的冰柜里。 还要在一个比较隐蔽的角落设不合格药品柜。 

第一要素就是我们的产品陈列一定要足够吸引人，起到让消费者眼睛一亮的感觉，在众里寻他千百度的状态下，发现原来产品就在我们店里，或者是很容易被我们产品所吸引。因此就必须要保证我们的产品 陈列 有非常的生动化状态，并通过产品的活灵活现，良好的 陈列 氛围，引人注目，刺激消费者眼球，进而让消费者愿意留下来，在我们的店里多停留一段时间，当然给我们促成交易的机会也就更大了。

以上就是我的学习总结，请各位领导指导。
