                                 培训总结
经过这一次谭经理的培训,我们学习到了关于门店活动以及门店陈列的很多知识.
陈列对于一个门店来说是很重要的,好的陈列等于销售了一般货架上的品种,有效的陈列可影响消费者的购买决定.门店陈列时应该要根据门店陈列八大基本口诀而来,药品与非药品分开, 内服与外用分开、处方与非处方分开、易串味和其他药品分开。对有特殊单独要求的商品，应遵循药监要求，设立专柜。整洁干净是陈列的基础,还应适应顾客的需求,重点商品和主题还应进行差异化陈列,在陈列中还应不断的创新,突出陈列商品的价值等,当药品库存充足时,就纵向陈列,并且要上轻下重,摆放整齐,因为纵向陈列更能符合顾客视线轨迹运行,提升顾客的关注,在陈列时还应注意朝向店门口的货架上的商品应该一律立式陈列,这样更便于顾客观看,货架上的商品能立着摆放的就不要躺着放,每一层都要整齐,不能有的立着有的躺着,在陈列中,价格也是一个学问,我们陈列时应该左低右高价格组,黄金位置放我们的重点品种,广告商品不藏这卖,在陈列中,还有一个比较重要,那就是关联陈列,门店的端头以及收银台也是一个很好的陈列点,吸引顾客!
销售,少不了促销活动的开展,促销活动既能提升销量,还能招揽新顾客,维护老顾客,所以,促销活动的必不可少的.活动的时间选择一般在门店销量有阶段性下降或周边有新药房开张时,这时候开展促销活动可以提升销量,也可以减少新开门店对我们的销售的影响,还有就是在节假日,不同季节时做的促销活动,这个就主要是抓住销售的良机,来提高门店的销量.要做好一个活动,首先要做好活动前准备,对门店员工的培训,店内店外的宣传要到位,门店的活动物资要准备好,包括商品及赠品,还有就是门店的布置. 在开门前做工作准备，也就是按照前一天晚上培训部署明确分工后，激励士气、强化信心，并开始各司其责，完成营业前准备，最大的工程数店外赠品，花车，堆头的陈列，各项前期工作检查完毕后，再次巩固活动目标，开门营业。在活动中发现问题时及时向相关部门反应,及时调整.活动结束后,针对活动期间进行数据分析,回顾活动,总结出活动的效果,以及活动的优点和需要改进的地方,以便下次做的更好!
