这样调整陈列销售可增加20%！
【编者按】
让单品最大化的贡献自己的价值并能根据实际情况进行调整显得非常重要。

货架商品是我们店中非常重要的陈列区域，也是陈列形象展示的重点，同时一个门店货架商品陈列的情况能够反映出：
1、门店商品的结构状况。
2、门店的主力商品品类和品牌。
3、类别商品品牌、单品的贡献情况。
4、当地顾客消费习惯。
5、门店商品的ABC分类情况。
那么如何有效的利用货架做好门店的商品陈列，让单品最大化的贡献自己的价值并能够根据实际情况进行调整就显得非常重要。下面简要的分析货架商品陈列调整的主要步骤和要点，我们以小类为例：
1、首先统计大类中每一个小类别的目前货架商品陈列结构图，可以电脑制作也可以手绘，主要包括小类货架陈列总面积、货架层数、每个单品所在的具体位置、每个单品所占有的排面数、每个单品的商品编码，完成后详细检查避免错误。
2、通过统计的手绘或电脑图，在后台查询每个单品的阶段销量(可以根据情况定查询的时间段长短)、销售金额、毛利额，并在图纸标注说明。
3、通过后台系统做查询阶段的该类别(小类)单品的销售分析-----商品ABC贡献分析(需要做月结后系统体现)，并在标注好的图纸上注明每一个单品的具体类别(A类、B类、C类)。
4、持标注好的手绘或电脑图按照黄金陈列的要求检查该小类单品陈列(高毛利商品陈列位置、新品陈列位置、必需品陈列位置、淘汰类商品陈列位置等)是否符合要求。
5、对于陈列错误的单品(单品的贡献和陈列位置不符)进行图纸标注，详细注明调整后的具体位置和排面数，同时结合季节、活动、品牌、商品外包装等现实情况最终确定陈列位置。
6、将最终的小类商品货架陈列布局图完善(该工作可由电脑完成，如果不熟练可以手绘效果一样)，组织相关负责人详细学习，吃透具体的意思，准备具体调整时间和步骤(建议从一开始开展品类负责人全程跟踪、学习)。
7、按照谁管理、谁负责的原则，由部门负责人和分区理货人员共同进行调整。
8、调整后一至三个月内，进行该类商品货架区域销售对比，效果非常明显。
以上步骤新开业门店除外，因为数据在短期内没有说服力。
针对这种调整我做过一个统计，在民营企业中门店货架的商品的陈列(小类)黄金陈列位置只有45%左右的小类A类商品，剩余55%的黄金陈列位置陈列的都是B类、C类商品，而黄金陈列位置之外的区域却陈列着55%左右的A类商品，小类A类商品的销售贡献在类别中能够占到75%--80%，毛利贡献能够占到65%--70%。
换而言之，如果我们把A类商品的陈列区域和位置在黄金陈列区域做25%的增加(因为商品在品类中占的结构位置不同、商品外包装不同、品牌陈列要求不同，所以实现70%的黄金位置陈列A类商品就已经很不错)，在客流和单价不变的前提下，我们可以理论提升销售额18%---20%、毛利额提升16%---17%(未刨除单品顾客的接触率比例、顾客到达小类区域概率等因素，刨除后要低于理论增长数字)。
由此可见，经过数据分析后，门店货架商品的陈列调整非常重要！
超市的经营过程是一个复杂的过程，也是一个店长需要长期积累、学习、摸索的过程，只有经历的多了，在经营中才会有具体的、有效果的、可执行的经营调整思路和办法，目前环境中民营超市的发展举步维艰，让我们共同分享自己的经验，共同抵御风险，取得好的业绩。
