【导读】品牌形象、产品定义和促销活动所传达出的信息对很多零售商来说，支持着他们产品的流通和售卖，因此，品牌的视觉图形和信息，以及店铺的空间设计，都必须被重视起来。
零售商怎样才能更好地进行商品销售和实施促销方案呢?

　　

某些情况下，品牌在创立后应朝着多元化的经营方式发展，其中实体店铺最为重要。作为品牌的主要形象支持，实体店铺需要专业设计师从进行构思、设计到建造，打造成优秀的零售环境。

如果一个店铺能够传达鲜明和强烈的视觉信息的时候，那么说明它已经是成功的了，这将会让大家记住这个品牌的产品和店铺，对于业主、员工和消费者，它都是难以忘怀的。

经常性地彻底变换视觉形象是破坏品牌形象的一大原因之一，经常改变品牌信息会使原有消费群对其产生陌生。品牌形象、产品定义和促销活动所传达出的信息对很多零售商来说，支持着他们产品的流通和售卖，因此，品牌的视觉图形和信息，以及店铺的空间设计，都必须被重视起来。

视觉促销方式
很明显，商店入口处是最为明显和突出的位置，商家常常摆放着“打折”的标示。这个区域如同橱窗一样，是整个店铺中最能引起消费者注意的地方。很多零售商从没有考虑过如何营造除“打折”标牌外的视觉形象信息，其他促销方案的标志，甚至是品牌的整体形象，通过这些方式来赢得消费者的关注和青睐。他们只是简单地做一个标志或图像，并把它随意放在店内，却从来没有考虑过这些标识与标识间、标识与品牌的相关性与重要性，以及如何通过这些标识更好地设计和实施销售计划。

　　

首先，最常用的方法便是印刷纸质标识，大幅面地打印并将其悬挂在橱窗的后面；有些会只使用一张大海报，其余的重叠摆放，丰富色彩与图案的层次性，带来视觉上的创新与趣味性。这两种方法都非常实用，可交替使用。

橱窗还有另一种设计方法：利用静电或胶等方式将海报甚至是SALE或者类似的字样或字母直接贴在橱窗表面，这样的方式看上去会有些简单，你也可以将它们悬挂起来，看上去就不会那么普通。将这些重要信息置于玻璃的中心、底部或者侧面，都可以让消费者一目了然，明白你的意思。这种方法非常奏效，你可以将它们置于任何消费者可以注意到的位置，这些标识就可以帮你把顾客拉进店里消费。

　　

第二种重要的方式是便携式、可移动的标识，大小在550px×700px或者600px×650px，通常是双面的，矗立在门口或者通道等显眼的位置。这种方式可以追溯到早期的零售销售活动，它们被应用在老式的购物中心和商场中，置于街道上的标识令前后方向的行人都可以看到，甚至会有大声叫卖的工作人员，时不时会与来来往往的路人进行交谈。

　　

进入商店，最重要的位置莫过于一进门的区域，这个区域是商店内外都可以看到的地方。需要注意的是，这个区域所使用的海报也必须是两面的，零售商可在这个区域中使用多种广告海报。

　　

小型的标识也是非常重要的，红色和黑色常常作为这种标志的主要色调，它们通常被放在架子上或者桌子、展台上，用于突出当季或打折的具体单品。细节方面，这种小标牌通常使用塑料或者金属的小架子，前者更为经济实惠，另外也可使用木制相框，但价格相对较高，当然效果也会优于前两种方式。此外，标识也可被设计成不同的外形和尺寸，通过变化来增加视觉趣味，甚至可以用木材、金属或者泡沫等材质做出SALE的字样。

　　

除了门口，店内的其他地方也需要放置海报，不同的区域可使用不同的方法，创造性地展示销售信息永远可以吸引消费者的目光。

　　

我所喜爱的一种方式是将SALE的四个字母分别印制在T恤上，以模特展示的方式置于店中，这样的方式将促销信息和服装结合，更有创新性，也能够让消费者更难忘。

百货的优秀促销方案
需要注意的是，视觉营销仅仅是整个促销计划的一部分，零售商必须要制定真正能够给消费者带来利益的促销活动，这才是提升品牌最重要的方法。

美国的著名零售企业JC Penney是一个中等价位的百货公司，多年来采用了一个完全不同的营销方式，获得了非常好的效果，得到众多消费者的青睐。JC Penney百货聘请了很多优秀的高层经理和采购商，为得到更低的进货价而做了非常多的努力，以保证在行业中能够更为低价的同类商品，而不同于其他零售商只在特定的时间段中打折。然而，JC Penney百货业不仅靠低价格，更重要的是不断引进新的品牌和产品。这样的营销方式的成功与否需要很长的时间来验证。

沃尔玛同样以低价来吸引消费者，但他们仍会定期采取打折销售的方式以吸引顾客消费，这会让他们认为更为实惠，这是一种难以改变的消费心理。自JC Penney百货启动一些优势促销方案以来，沃尔玛也开始推出一些高质量的产品以提高知名度，特别是服装类，尽管一些批评家认为这两个公司不是直接的竞争对手，但事实上他们也拥有一部分重叠的客户。

实际上，创造性和新意是零售商制定销售计划的基础，用不同的方式来吸引顾客，并培养他们的品牌忠诚度，这是一件非常难的事情，可能要花去数年的时间来实现这个目标。

（龙商网零售研究中心）

