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《零售先锋—惠普 PSG 零售助力》E 刊 

 

 

认知零售 

零售业有什么特点？如何才能将零售做好？„„对这些问题的清晰了解会帮助您更好地做好零售。 

零售业三大特点 

第一特点：由成千上万个细节组成 

这是零售业的第一显著特点，其实做零售就是做细节，这些细节包括选址、装修、进货、陈列、广告、

定价、促销、招聘、培训、销售、顾客关系维护、退货、补货、盘点等。这些细节会依据时间顺序有先后

之分，但绝对没有轻重之分，因为任何一个细节没有考虑周全，没有做好，都可能给店面运营带来销售上

的阻力或利润的减少。 

 

第二特点：与现金密不可分 

任何企业的正常运转都离不开现金流的支撑。现金对企业来说就如同人的血液，企业可以承受暂时的亏

损，但不能承受现金流的中断。这也是近几年来财务管理越来越得到企业重视的原因。 

 

第三特点：直接面对顾客 

零售业最大的特点就是终端销售人员要直接面对顾客，换句话理解就是店铺的发展依靠终端销售人员与

顾客双重忠诚度的培养。一个企业，成在销售，败在管理。高忠诚度的顾客和高忠诚度的终端销售人员是

企业立于不败之地的重要“武器”。 

家乐福经营理念中有这样一句话：“我们最主要的资产是士气高昂的员工。”从这句话可以看出，员工的

士气，也就是工作时的状态很重要。顾客在店铺中除了看到产品外，更重要的是感受终端销售人员的态度

和专业度。 

当专业、态度积极、友善的终端销售人员为顾客进行讲解后，顾客购买产品的欲望才有可能被调动出来。

相反，如果一位顾客有意购买，却碰到了一名一问三不知、态度冷漠的终端销售人员，即使这位顾客有购

买欲望也会转往其它店铺的。可见终端销售人员在零售环节中的重要性！  

 

生动化店铺陈列 

店铺陈列在当今竞争激烈的零售大环境下已变得越来越重要，店铺陈列常常被说成无声的销售人员，因为在顾

客未进店铺大门，或在销售人员忙碌无暇顾及顾客时，往往是店铺陈列第一个和顾客打招呼，传递店铺的信息，决

定顾客对店铺的第一印象。第一印象不管正确与否，总是最牢固的，左右着顾客对店铺的评价，影响下一步销售工

作的开展。 

店铺陈列做好的意义在于 

零售前沿 
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1. 让店铺更“知名”、更“美丽”、更“赚钱”； 

2. 让顾客更容易看到产品、轻松得到信息、喜欢产品和店铺、乐意掏钱购买 

3. 吸引顾客在店内停留的时间更长 

4. 让竞争对手的产品更逊色 

请记住：生动化店铺陈列，就是让产品体现出更高的价值！  

 

店铺陈列的两大原则 

第一原则：流动路线 

流动路线是指顾客在店内走动的路线。流动路线设计的原则是：确保顾客在店内走动的路线最长。 

请思考此店铺流动路线设计是否是成功？ 

图中黑线代表不同顾客进店后的走动路线 

 

从顾客走动路线的跟踪结果可以看出，此店铺的流动路线设计欠妥，原因如下： 

1. 大多数顾客都围绕右下角的展台转一圈便离开，这样顾客根本没有走到店铺中的其他地方观看其它产

品及信息； 

2. 销售人员的压力几乎全部集中在右下角的展台旁，难免造成因人过多，出现顾客不愿驻留的现象； 

3. 整个店面的租金全部由右下角的展台来承担。 

请记住，只有顾客在店内走动的路线越长，顾客在店内的停留时间才越长，这样顾客才有机会接触更多

的产品，得到更多的信息；销售人员也才有机会介绍产品，有机会将产品销售出去。 

 

目前很多惠普店铺的形状是长方形，如此图，这样形状的店铺为了保证顾客在店内走动路线最长，需要

在店铺中后部设置“障碍”，这样会增多顾客在店内的停留时间。这里所说的“障碍”是指谈判桌椅。 
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摆放谈判桌椅时需注意： 

1. 谈判桌椅不要太靠近店铺大门口，以免影响顾客进店； 

2. 谈判桌椅摆放的两侧通道随时确保顺畅，有足够走动的空间，以方便顾客浏览产品及信息； 

3. 谈判桌椅不要太舒适，这样也许会让顾客把其变为休息的场所。 

 

第二原则：黄金法则 

黄金法则是指店铺内什么位置是最吸引顾客的，请看示例图 

此图中正对面的中间位置是黄金位置，这个位置应陈列惠普标志和大幅海报，因为它传递信息的最佳位置 

 

此图中左右两侧的中间位置是黄金位置，可以陈列主推或重点产品及信息。 

 

 

 

 

 

 

 

 

黄金视线区是指与人的视线平行的位置，一般在 60cm-175cm 之间，这一区域是人们视觉范围内感觉最舒

服，也是最关注的范围。 

黄金视线区应陈列：销售的主力产品、重点推广的产品、新品/促销的海报等。 
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店铺陈列的三个细则 

细则一：样机陈列 

  样机陈列的两个细节： 

1. 确保每台机器每天外观清洁，无污渍。外观清洁从某种角度上可以增加产品的价值。 

2. 确保每台机器的连线连接整齐。整齐的连线给人以舒服、专业的感觉，而且不会影响陈列的整体效果，

同时也确保安全。 

 

 

细则二：海报使用 

海报使用得好，可以准确传递产品信息，为产品增色，但使用不好，不仅不能准确传递产品信息，还会影

响店铺陈列的整体效果，故海报使用时请注意： 

1、将正在进行的促销活动海报张贴于最明显的位置，但不能贴在惠普标志上，或另一个过期的海报上 

2、及时修补或替换有破损的海报 

3、过期的海报请及时替换 

4、张贴在橱窗或展示柜内的海报，应可以在店内找到相对应的产品 

请看下图的海报中是否有问题？ 



7 

 

 

细则三：宣传单页的使用 

1. 如放在产品一侧（惠普陈列规范通常放在左侧），需和产品相对应 

2. 如放在展架中，需注意： 

a) 黄金位置放置促销或主推产品 

b) 数量不宜太少 

c) 不能出现空白栏 

d) 不能出现弯曲 

请看看下面的问题出在哪？ 
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