专业销售技巧

【生动化陈列】
______________________________________________________________________________
　 ■ 何谓生动化？ 

　　让产品更整齐、更有层次感的展示于消费者面前。 

　 ■ 为什么要做生动化？ 
消费者的购买行为多为无计划消费——看到产品实物陈列等临时决定购买，生动化可以提高产品的展示效果，形成更强烈的视觉冲击力从而刺激消费者的购买欲望。 

　■ 为什么要建立生动化标准？ 

　　建立生动化标准，消费者在成千上万家售点看到同一种顺序同一种风格的陈列效果，视觉刺激效果更强，更容易形成记忆。  

　　一、生动化的意义 

　　■.视觉刺激很大程度上决定购买行为，消费者看不到产品就不选你，不摆上货架的产品很难卖出去。 

　　■.失去的销售机会永不再来，一旦这次错过消费者的购买，那么就永远失去了这一份销量——下次他不可能买双份，把这次的销量损失补回来。 

　　■.企业和终端售点都会因此失去销量和利润。 

　　■.生动化使产品展示更有吸引力。从而在最近的距离和消费者沟通，竖立品牌形象，让消费者“感觉”到产品的品质和档次。 

　　■.销售人员的天职是把产品推到每一家售点的货架上，并做好生动化。如果这两点你已经做好，销量小就不是你的错。反之，销量再大，也说明你没有挖尽销售潜力！ 

二、商品陈列应注意六大要点： 

　　【A】.充分利用既有的陈列空间，以发挥它的最大效用和魅力，切忌让它有中空或货源不足的现象，以免竞争者乘虚而入。时至今日，货架位置的争夺已进入白热化状态，寸土必争，如果自己的阵地没有悉心照顾，巩固好防线，稍不留意，就会被竞争对手挤进。 

　  【B】.陈列商品的所有规格，以便消费者视自己的需要选购，否则消费者可能因为找不到适用的规格而购买竞争品牌的产品。但如果货架陈列面有限，则销售员应陈列回转速度快的商品。 

　　【C】.系列商品集中陈列，其目的是在增加系列商品的陈列效果，使系列商品能一目了然地呈现在消费者面前，让他们看到并了解公司的所有产品，进而吸引消费者的注意力，剌激他们冲动性购买。此外系列产品中的强势产品也可以通过集中陈列的效果，带动系列产品中比较弱势的产品，以便培养明日之星。因为，系列产品集中陈列能够造成一股气势，有助于整体销售的带动。 

　　【D】.争取人流较多的陈列位置。在卖场里，销售员一定要掌握顾客的移动路线，并将产品尽量摆放到消费者经常走动的地方，如端架、靠近入口的转角处等。一般而言，看到产品的人越多，产品被购买的机率就越大。若放在冷僻的角落里，产品不易被消费者看到，销路也就不会好到哪个地方。销售员一定要争取最好的陈列空间。 

　　【E】.把产品放到顾客举手可得的货架位置上。要吸引人们前来购买产品，销售员必须按照消费者的身高，摆在他们视线平行、唾手可得的地方，以方便他们选购，太高或太低的陈列位置，都会造成购买障碍。 

　  【F】.经常保持商品价值。在陈列的过程中，除了要保持产品本身的清洁外，还必须随时更换商店中损坏品、瑕疵品和到期品。如有滞销品，应想办法处理，不能任其蒙尘，有损品牌形象。至于将产品的正面朝向顾客、排列整齐、避免缺货、随时保持货架干净，也是维持产品价值的基本方法。总之，就是要让商品要最好的面貌面对消费者（整齐、清洁、新鲜），以维持产品的价值。 

　　三、生动化法则 

　　 【A】.争取最好的陈列位置 
　　      ◆超市、商场、卖场 

　　  ■.正对门，入门可见的地方 

　　  ■.与视线等高的货架上 

　　  ■.顾客人流最多的通道上，尽可以摆在人流方向之前（如 人流是从左向右是就争取左边的位置） 

　　  ■.必经之地，如出口、入口、收银台 

　  　■.货架两端的正向（端架） 

　　      ◆小零售店、特别通道
　　  ■.柜台后与视线等高的位置 

　  　■.柜台前的陈列架 

　  　■.特别通道的展示架、窗 

　　  ■.离营业员最近的地方
　　  ■.争取从窗外可以看见的位置（零店） 

　　【B】.避免差的位置 

　  　■.仓库、厕所入口处　　　　　 

　　  ■.气味强烈的商品旁 

　　  ■.黑暗角落　　　　　　　　 

　　  ■.过高或过低的位置（不易看到也不易拿取） 

　　  ■.店门口两侧的死角 

　  【C】.提高产品的陈列效果 
　　      ◆货架陈列： 

　  　■.同种产品集中摆放，排面越多，越引人注意，销售机会越大——销量和排面成正比。 

　　  ■.优先陈列正欲推广的产品和销量最大的产品。 

　  　■.同一种包装规格的产品在同一层货架上水平陈列。 

　　  ■.同一品牌的产品按不同规格在货架上垂直陈列 

　　  ■.消费者有时也很害羞，明码标价是最好的广告，但注意标价不要张冠李戴，同一卖场同种产品价格一致 

　　  ■.所有产品中文商标朝外 

　　  ■.摆在同类最畅销的产品旁边“借光” 

　  　■.把生产日期早的产品摆在最前面尽快销售 

　　  ■.避免产品时长期日晒（包装褪色，品质受损） 

　　　　  ◆落地陈列、堆码： 

　　  ■.多用于超市、卖场； 

　　  ■.除非有促销指定品项或空间限制，一个落地陈列（堆码）以一种产品最佳； 

　　  ■.岛型陈列：位于客流主通道，可以从四个方向拿到产品，除最下面一层外全部割箱露出商标； 

　　 ■.梯型陈列：阶梯式堆放（背靠墙壁）可从以三面拿到产品，除最下面一层外全部割箱，层层缩进； 

　　 ■.所有落地陈列必有清楚明显的价格指示和广告贴纸； 

　　 ■.经常清理陈列区域，移走每一包非本公司销售的产品； 

　　 ■.每个产品中文商标面向消费者，补充产品由后向前，由上而下； 

　 　■.完成陈列后，故意拿掉几罐产品以留下空隙方便客户拿取，同时借此显示商品的良好售卖情况； 

　　     ◆其他注意事项： 

　　 ■.随时检查制造日期和保质期； 

　　 ■.尽量使商品放在方便目标消费者拿取的位置； 

　　 ■.儿童用品摆在较低货架　50cm-100cm高度处； 

　　 ■.成人用品摆在货架170cm-70cm高度处；  

　　 ■.保持货架上尽可能多的产品，让消费者方便地自行选购； 

　　 ■.陈列要突出视觉效果，但也要注意安全性，摆在稳固的位置； 

　　 ■.考虑消费者拿走其中一个时，其余产品的稳固性，而不是留给消费者自行处理。 

　　     ◆广告品使用技巧： 

　　 ■.广告纸不得张贴于仓库入口、厕所入口、阴暗角落等位置 

　　 ■.广告品上的产品要和售点所卖的产品保持一致 

　　 ■.广告品张贴整齐干净，常换常新 

　　 ■.广告品质量档次应与该店整体风格一致 

　　 ■.广告品也应该有位置顺序的选择 
◆小结
　　　　——陈列很重要，消费者看不到就不会买； 

  ——摆在消费者最容易看见和拿取的地方； 

  ——摆得越多越整洁越好。 

