没有比漫无目的地徘徊更令人无法忍受的了。

1、季节陈列法组合商品

    在季节变换时，零售商店相应的按照季节变换随时调整一批商品的陈列布局。季节商品陈列是永远走在季节变换前面的。往往尚未到酷日炎炎的夏季，无袖衬衫、裙子、套裙都已早早地摆上了柜台，同时要注意商品背景色调的变化，给顾客创造一个凉爽的购物环境。一般来说，连锁商店内的商品不可能都是应时应季商品，因此应该做到不同商品有不同的面积分配和摆放位置。一般应季商品应多占卖场面积，并摆放在靠近入口、通道边等显眼的位置上，而淡季商品则适量的陈列，以满足部分消费者的需求。即使是那些没有季节性的商品，也应该经常地从商品颜色、大小、式样等方面进行变换陈列。

2、综合配套陈列法组合商品

综合配套陈列也称视觉化的商品展示。

近年来由于消费者生活水准的日益提高，消费者的消费习惯也不断改变。为了能和消费者的生活相结合在一起，并引导消费者提高生活素质，零售店应在商品收集和商品陈列表现上运用综合配套陈列法：即强调销售场所是顾客生活的一部分，商品展示内容能符合顾客的生活形态。目前，在日本、欧美等先进国家，综合配套陈列法已得到很普遍的应用。

商品陈列技巧

    为了更好地配合商品陈列，在销售过程中必须留意陈与顾客购物习惯之间的关系，我们一般将顾客的购物习惯分为以下两种：

计划型购买

l       在顾客进店以前他/她已计划要购买的某类商品。

l       这类商品可以放在冷点区域（低人流量区域）。

冲动型购买

l       顾客在进店之前并没有打算购买的某类商品。

l       应陈列在店铺的正面、热点区域（高人流量区域）或促销区。

l       这类商品通常是作小份量、即食的包装。

l       商品展示策略得当可以刺激顾客作出购买的决定。

计划性购买的商品

?      这些商品可以存放在冷点区域（低人流量区域—货架、冷库、店铺的后面），这是因为顾客进店之前早已知道他要找什么商品；这样亦可使顾客浏览更多的货架,增加顾客购买冲动性商品的可能性,热点区域（高人流量区域）应留给能刺激冲动性购买的品种。

?      确保这类商品有货。

?      根据销售数据显示，确保销量最多的产品摆放在最显眼的位置。

冲动型购买的商品——有两种不同的展示方法：纯冲动型的购买展示；商品搭配展示。

?      商品搭配陈列（互补的商品陈列在一起）

¨                把互补的商品与计划性购买的商品扎在一起售卖;

¨                把冲动型购买的商品与计划型购买的商品陈列在同一个地方;

¨                例如：

à                     把糖果陈列在取汽水的路线上

à                     把薯片等膨化类陈列在取啤酒的路线上

à                     在汽水机区域陈列大包装的零食

à                     蛋糕与面包陈列在咖啡机附近

?      纯冲动型的购买展示（陈列可以增加销售的商品）

¨                放在高人流量区域，尤其收银台附近

¨                畅销的商品

¨                高毛利的商品

¨                包装规格：小份量的、独立包装的，如：

à                     口香糖

à                     新上市及流行的商品

?      促销产品

¨                根据市场部指定的安排陈列

¨                属冲动性货品，应陈列在热点的地方

?      季节性货品

¨                在相应的季节或节日时销量好的货品，例如：夏天的饮料、冬天

¨                的巧克力/热饮、端午节的粽子、新年时的贺年糖果和中秋节的月饼等

¨                因此类货品受季节/节日的影响很大,所以一定要准确控制进货量

¨                陈列在端架和人流量最大的位置

?      益处

¨                由于陈列技巧而增加销售

¨                利用顾客的购买习惯进行商品展示，刺激消费

商品陈列原则

卖场布局主要是指店内的平面设计和规划，依照一定的标准便利店设计，我们将卖场划分为四个区域，分别为收银区、饮料区、快餐区和货架陈列区，每个区域都有不同的特色，例如：不同色调的墙面贴画和导购牌等，详情可参考以下的图片：

另一方面，由于每个卖场的货架陈列和规划都不一样，因此我们将按销售需求分划成分为热点区域、冷点区域和中性区域如下：

l           热点区域是指顾客进入便利店后容易看到和必须经过的区域，应 尽量陈列容易刺激顾客购买欲或需特别引起顾客注意的产品；如：小食、糖果、口香糖、饮料、雪糕和各类促销产品等；

l         中性区域是指顾客容易看到但并非必须经过的区域，应尽量陈列一些食品、饮品、日常用品等；如：饼干、礼品、补品、调味品、酒、咖啡等；

l          冷点区域则指顾客付款时既不容易看到也不经过的区域，则应陈列顾客因需要会主动去寻找的产品；如：机油、汽车用品、洗发用品、香座等；

关于平面视觉效果，可请参照图示：
