商品陈列推动商品销量，到底有多大呢？
商品陈列能够推动门店的商品销量;一是用经营者的想法去引导顾客消费;二是通过对商品的演绎，形成一种氛围，拉近卖场商品与顾客心里的距离。
商品陈列，是艺术和科学，既不能为了促销，将商品陈列得丰满，掩盖了重点；也不能追求纯美，让顾客觉得其美得高不可攀。因此， 商品陈列应有利于商品的展示，将重点商品、新进商品、高利润商品、流行商品摆在顾客一进门就可以看到的区域内，刺激购买。
第一是有利于提供商品最新信息，将最新商品摆在最前面、最上面，目的就是为了将最新信息告知顾客，通过一种无声的方式对顾客进行引导。
第二是有利于提升卖场及品牌形象，一个良好的，陈列有序的、易于购买的商品环境，使顾客购物愉快、方便。因此，货架不宜太高（便利店不高于1.8M），通道不宜太窄（宽于0.9M）、 商品陈列丰富丰满。
通过提高顾客购买的欲望，才能提高门店的销售业绩，那么我们该如何做好商品的陈列呢?以下几点可供参考：
一、黄金位置陈列：比如货架离地约80CM- 120CM、120CM以上货架的区域，还有堆头、端架、临通道区域，应陈列高利润商品、季节性商品或需突出陈列的特价商品。当然还有靠近主要出入口，端头架、收银台附近；
二、商品陈列要丰富丰满：俗话说，货卖堆山，商品品种及数量的丰富一些，顾客的选择会多一些；
三、集中陈列原则：将同一类别的商品集中在一段货架或同一区域陈列，方便顾客对比选择；
四、关联陈列：方便提醒顾客连带购买（如：方便面和卤蛋及火腿肠、面包和牛奶、沐浴露与沐浴球、香皂与香皂盒等）；
五、分类陈列原则：一般按用途、性能、颜色、品牌、大小对商品进行分类组合，小到大，从左到右；
六、货签对位原则：商品与价格签要一一对位，一物一签，其中价格签包括价格标签牌、促销提示卡等能标明商品价格或性能的标识
；
七、日常运营管理，遵循先进先出原则：以便确保商品保鲜度，同时防止商品损耗。
学习无处不在。
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