如何提高商品客单价



首先必须要明确了解客单价的组成。客单价=客品数×品单价，客品数就是实际销售商品的数量，品单价就是销售商品的平均价格，通俗点讲就是卖货要多，多卖贵的。
 

再来研究如何提高客品数和品单价？我是做企划的，是借助活动用形式促进效益的，如第二件半价、1+1〉2、1+1+1=？(组合销售、组合省更多)、满额买赠、满额/加钱换购、满额抽奖、满额幸运大转盘、会员多倍积分、满就减等等头脑风暴的思路各式各样，也是五花八门，本案小编而是从其它方面进行的阐述。
 

从促销品上分析。

厂商周活动凭借品牌的影响力和消费者的忠诚度，厂商提供质优价廉的商品资源，配备活动、赠品的方案，增设特招导购服务的项目等，门店配合扩大品项数集中陈列，增加商品的丰富度，促使消费者购买更多的商品，这点我司是贯彻和操作非常好的，然新品引进这块“肥肉”又注重了多少呢？

新品要以区域内新引进为标准即可，它标志着时尚、流行、先进；它暗示着在价格合理范围内优先定价的权利；它影响了会员的忠诚度，因为会员会最先买到最“新”的商品，摆在朋友面前是有范的表现；它也为企业赚足了人气。

新品的重要性可想而知了，做好新品的推广是很关键的，因为品牌商对新品都有推广、宣传、促销活动的投入，我们给予相应的政策，这块资源我想也是我们的了，同时提升新品时勿忘淘汰滞销老品，品太多太乱后容易使人购买时难下抉择。
 

回归提升客单价话题，以上描述体现促销选品的重要性，同时深挖附加值更是提升利润和品单价的增长点。

首先深入了解商圈消费群的购物习惯，定期分析购物行为的变化，从商品准备、服务内涵予以满足，不断调整商品结构，增加畅销商品来提升顾客满意度和利润点。

举例：商圈内以居民为主是否有加强民生果蔬、鱼肉、米面油盐酱醋以及生活用品的关注？商圈内以工、商工作人员为主，是否考虑把面粉改制成面食，蒸、炸、煮、烤、炖、凉菜等菜品的配备？营养品、外卖套餐是否有考虑？馒头好卖是否可以改制成花卷、菜包、豆沙包、炸馒头片等等，这些商品可都是有附加值的，品单价是不是就提上去了？
 

以上阐述都是针对商品上，然管理和服务上没有吗？购完物随手充个话费、买菜时记起水电燃气费没交、孩子外地上学买车票顺便买件衣服买个拉箱买点路上吃的、网上代购、商品订购等等，这些都是服务附件值的带动消费品。
 

管理上，小编看到网购时一件很有趣的事。人们在搜罗“奇珍异宝”时很容易把“感兴趣的商品”一股脑点进“购物车”然后什么也没有买。

Business intelligence对此进行过深入研究并表示“绝大多数被弃置的商品都有可能被有效转化为购买”，接着网络销售商进行数据分析，分类邮件活动提醒、微信推送，甚至店铺APP短信推送有效的激发了顾客的购买欲。

实体零售店也曾做过详细的调研，40%的顾客在商场购物时是不会推购物车或者拿手提篮的，大部分顾客都是在购物的过程中发现东西越买越多，当身边没有及时发现购物车(篮)，他们就会选择放弃部分想买的商品，这时候我们的客品数就降低了。

如果能在卖场适当的位置陈列购物篮和购物车而不仅仅将购物车与购物篮摆放在顾客入口处，那样客单价也许会显著提高。
 

提高销售，提高客单价，不是一个人一个部门所能驱使的，我们能做的就是吃透研究透本职责并协助同仁共同去完成这个心愿，为企业的成长增添一份力。
