品类优化与陈列创新，对于卖场来说有着其特殊意义。
过多地开展大型促销活动显得不太理智，受限于较小的经营面积和陈列空间，不可能频繁的引进商品，较为单一的消费群体决定了单一的消费结构和特定的商品需求，加之门店对于顾客来说最大的功能莫过于能提供质优价廉、物超所值的商品。
所以说提升业绩的根本还得从商品入手，以顾客为中心，以需求为导向，不断优化门店的品类结构，使门店的商品都成为适销对路的商品，使门店“寸土寸金”的陈列空间做到效益最大化。
品种的优化措施
我们必须清醒地认识到标准超市是不能把“满足顾客一站式购物”作为追求方向的，毕竟标超店的经营面积和陈列空间是极其有限的，要在商品的“精”字上做文章，千方百计地使门店的商品适销对路，这就依赖于定期和不定期对门店的商品品种进行审核，做到“去劣存优”、“有进有出”和品种结构的动态平衡。
（一）商品的淘汰方法
一般来说淘汰滞销商品有如下几种方法：
（1）排行榜淘汰法：
适用所有商品，在一定的时段内确定一次在售商品的排行榜，排在最后的200 种或5%~10%的商品为淘汰对象。
（2）销售量淘汰法：
适用单价低的商品，在一定的时段内测定出一个销售量的基数，未达标准销售量的即被淘汰。
（3）销售额淘汰法：
适用主力商品，在一定的时段内测定出商品标准销售额，达不到标准销售额的即被淘汰。
（4）质量淘汰法：
适用所有商品，凡被国家行政管理机关（如技术监督局、卫生行政部门等）宣布为不合格的商品均被列为淘汰。
（5）人为淘汰法：
适用人情商品，这类商品必须通过公开表决进行人为淘汰，以排除不正当的人为因素。
（6）订单满足率淘汰法：
对于订单满足率长期比较低的商品，如果能找到相应的替代品，则可以进行淘汰。
（7）对比分析淘汰法：
主要针对品类中的同质化商品，综合考虑品牌、包装、规格、功能、价格等要素判定商品的去留。
（二）商品的引进方法
如果说商品的淘汰是对品类中的“毒瘤”进行了清理，那么商品的引进则是对品类补充了新鲜血液，具体引进的方法如下：
（1）主力、畅销商品的引进：
由于标超业态施行的是商品目录管理，目录里的商品是营运中心通过对商品销售数据的采集并加以分析，结合采购管理中心的意见而产生的，它基本能够满足业态门店的共性需求，尤其是对畅销、主力商品等进行了标注，以便于门店进行商品的选择性经营。
（2）竞争对手畅销商品的分析研究：
竞争对手就是最好的学习榜样，在竞争对手那里较为畅销的商品毫无疑问已经得到了商圈消费者的接受与认可，门店可以直接予以引进，不断完善自己的商品服务功能。
（3）媒体广告商品的引进：
没有人再怀疑媒体的魅力了，它是商品宣传最有力的平台之一，通过它可以最直接最全面地向顾客介绍商品，也最容易使宣传的商品在消费者心目中的印象加深，刺激顾客的购买欲望。因此，我们要重视此类商品的引进销售工作，一是不用额外宣传就能促进销售，二是保持门店与时俱进、与时尚同步的状态。
（4）新品的引进：
新品往往蕴涵着新的消费需求和消费趋势，生产厂家在开发新品前已经做了充分的市场调研，因此我们要敢于引进新品销售，去适应、满足消费者的新的需求，引导新的消费理念。
陈列的优化措施
商品的优化只是使商品的结构趋于合理，更加符合消费者的需求，但再好的商品倘若得不到相匹配的陈列位置和陈列空间的话，销售也会大打折扣。陈列的优化主要考虑以下几个方面：
（1）陈列布局的合理性：
简单地说就是在恰当的位置陈列适宜的商品，如将能代表商店特色和形象、销售业绩较好的商品陈列在占据最高立方空间、最高客流量且显而易见的地方，将一般性商品的陈列在立方空间一般、客流量一般的地方，将季节性商品陈列在空间较大、客流量较大的地方，这样将重要的品类摆放在显眼的位置，可吸引消费者的注意，刺激其购买欲望，增加购物的机率。
（2）陈列方式的合理性：
考虑货架的视觉效果，将高贡献度的商品陈列在与顾客视线相平、直视可见位置，其销售效果较好，在此范围内的商品，其销货率为5 0%。
产品陈列的高度对于销售有决定性的影响：
以180 厘米货架为例，货架上好的陈列位置是“上段”，高度在130 厘米-180 厘米之间，主要陈列一些有意培育的商品；较好的陈列位置是“黄金段”，高度在80-130 厘米之间，往往陈列高利润、自有品牌的商品，次好的陈列位置是“中段”高度在50-80厘米之间，可以陈列一些由于顾客需要不得不经营的补缺商品；最不好的陈列位置在“下段”，是货架上80 厘米以下的位置，往往陈列体积大、重量重、低毛利、周转快的商品，也可以陈列具有较高品牌忠诚度、单位价值较低的商品。
（3）陈列空间的合理性：
主要是指每个商品占有多少货架空间，衡量货架空间的方法有平面空间、立体空间、面积空间三种，对于销售较好的畅销商品、主力商品应当给予足够大的陈列空间，对于销量一般的商品应当适当减少其空间。据相关调查可知商品陈列空间的变化可以直接影响商品的销售，如：某洗发水的陈列面为2 个单位的时候日均销售为100 元，当陈列面扩大（扩大平面空间）到4 个单位的时候日均销售可达140 元，增长幅度达到40%，如果在此基础上进行丰满陈列（扩大立体面积）的话，销售还能再次得到提升，日均销售达173.6元，增幅24%。（来源：微小辫儿）
