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前言

　　面对残酷的零售市场竞争业态，广大零售商苦思冥想赚大钱的“硬道理”，都想让自己的店铺在
竞争激烈的市场当中脱颖而出，都想找到终端制胜的“杀手锏”。
有的零售店老板昔日还是“独霸一方”的“诸侯”，但没有几年就败下阵来。
所以业内人士都在感叹，现在的终端是“江山辈有才人出，各领风骚两三年”。
　　在产品到消费者手中的诸多环节中，终端卖场是产品最低端的“出水口”，因此，卖场就变成厂
商之间的竞争战场。
广告战、促销战、价格战、终端拦截战粉墨登场，竞争日趋白热化。
　　终端店铺，作为产品和消费者直接接触的场所，作为分销渠道中最关键的神经末梢，已经成为营
销的最重要的平台，这个平台除了实现销售作用外，还是展示产品、品牌，以及企业形象的最佳舞台
。
可以说，在市场竞争如此激烈的今天，谁掌握了零售终端，谁就掌握了商战的主动权。
　　老子说：天下大事，必做于细。
细节决定成败，开店也是一样。
现在零售业态是一个“顾客挑剔”的年代，无论是店址选得不好，还是店名选得不好，都会遭致顾客
的厌恶，从而导致经营的失败。
久而久之，这些不完美的细节就像长堤之中的蚂蚁，渐渐地腐蚀掉了一个个原本可以和沃尔玛、麦当
劳、家乐福等超级卖场相媲美的店铺。
反过来说，当年的沃尔玛、麦当劳、家乐福之所以能成为现代社会的超级大卖场，必然和它们的细节
做得完美有着直接的关系。
　　麦当劳的总裁弗雷德·特纳把麦当劳战胜竞争者归功于细节，他曾说：“我们的成功表明，我们
的竞争者的管理层对下层的介入未能坚持下去，他们缺乏对细节的深层关注。
”　　事实上也确实如此，一个店铺要想在对手如云的环境中生存下去，就不能不具备一定的“绝招
”。
什么绝招？
把细节做到完美的绝招！
所以零售终端需要静下心来立足细节、系统整合，找到终端经营诸多细节中的“软肋”和“死穴”，
来寻求突破的“道”。
　　那么一个店铺，该从哪些细节人手提高销售的业绩呢？
　　一个店铺的成功离不开这样几个步骤：开店筹备、门店形象、商品陈列、顾客管理、店铺人员管
理、商品管理、店铺促销。
为此，我们根据这些因素编写了这本《开店稳赚的100个细节》，围绕书中提到的七个步骤，从初期的
如何高效筹建到后期如何维护顾客群，以及在经营过程中店主经常会遇到的各种细节问题，共计100个
。
本书不谈理论，只谈细节，这些细节看似通俗，却是提升终端卖场销售业绩的必备法宝。
　　同时，每一篇文章通过“开篇案例”引出真实、典型的案例，然后对该案例进行利与弊的“零售
商学院点评”，通过解读引导店主“即行即知”，即在案例的基础上提出可行性方案以供店铺管理者
借鉴、实践，最后以“零售顾问箴言”劝导管理者对店铺经营中出现的误区加以重视与改进，供各位
店铺经营者参考学习。
　　此外，本书立足管理者的角度，讲究“拿来能用、用了有效”的“硬”道理，力求书籍的实用性
，用典型事例蕴含丰富管理经验的体例，融理论指导性与实际操作于一体，为您在管理过程中出现的
问题做出详细的分析和解答，同时提供极具参考价值的方法和建议。
　　高彩凤　　2010年8月18日

Page 2



第一图书网, tushu007.com
<<开店稳赚的100个细节>>

内容概要

细节决定成败。
一个店铺，该从哪些细节入手提高销售的业绩呢？
    本书从店铺初期的高效筹建到后期的顾客群维护，以及处理经营过程的各种细节问题入手。
通过“开篇案例”引出真实典型的案例，然后对该案例进行利与弊的“解读点评”，引导店主“即行
即知”，即在案例的基础上提出可行性方案以供店铺管理者借鉴、实践，最后以“零售顾问箴言”总
结店铺经营中出现的误区，供店铺经营者参考学习。
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章节摘录

　　细节28设计合理的陈列空间　　开篇案例　　某店主营女士套装和女式内衣，该店一向以商品的
质量上佳和店铺的合理陈列而被顾客喜欢。
该店大体分成两半部分：一部分是半开放式的展示厅，主要展示女式内衣，内设展台和模特，模特身
上的内衣款式是该店铺推出的主打商品，而展示柜内的商品则是比较畅销的产品，这种陈列方式让顾
客有一种宾至如归的感觉。
另一部分则是完全开放式的大厅，这个大厅主要陈列女士套装，除了采用展示台展示和模特展示外，
还用货架展示，展示台上是新款女套装，用叠装方式不仅节省展示空间，还不影响顾客欣赏商品；模
特身上展示的则是今年最流行的女套装款式，给顾客一种立体的视觉形象；货架上陈列的则是历年来
经典的套装款式。
店内空间采用直线式设计，以灰褐色作为整个店铺的基调，其间再以深咖啡色点缀。
店内唯一的空余空间——墙壁则当做宣传的媒介，摆放各种形式的图片进行造势。
　　零售商学院点评　　例中的这种陈列展示营造了一种日常生活的氛围，考虑到了进店购物顾客的
心理感受，而店铺的整体设计则体现了职业女性特有的自主自立的形象和女性内在的温婉贤淑的特质
。
店铺内的陈列让顾客找到了一种心灵的契合点，从而与商品产生共鸣。
　　即知即行　　合理的陈列空间设计对于店铺来说，不仅能够恰当地展现商品的特性、属性和商家
理念，还能为整个店铺营造一种生机盎然的气氛，从而提升销量。
　　1.合理利用活区　　活区即人流最容易看见并注意到的区域，这个地方若不善加利用，那给店铺
造成的损失是很大的；而与之相反的就是死区。
在活区范围内，要把本店本季特别推广或最新的商品陈列出来，让顾客一进店门就注意到这些主推款
和最新商品；而一些平常的款式可以选择陈列在死区区域内，这样有助于提升销量。
　　2.货柜陈列有讲究　　店铺内的陈列设计最好不要一眼就能看到底，这样吸引不了顾客一探究竞
的好奇心。
店铺内的货柜陈列要有利于顾客的行走，并创造一种能一直走下去，似乎走完一地还有惊喜的感觉。
而一些店铺空间呈纵深型，可以将通道设计成S形，并向里延伸扩展陈列空间；一些方矩形的店铺，
则通过货架的陈列，让顾客可以在店铺内多转几圈，延长停留时间。
这样不至于在顾客进门后，转一圈就可以看遍店内的商品而调头就走。
　　3.壁面展示也很重要　　店铺的店面面积总归有限，在地面陈列已经没有招式可想时，其实店铺
内的壁面也是一个不错的陈列空间。
可以在壁面上选择一些质感不是太重、轻巧的商品展示，而且可以选择色彩鲜艳的商品为店铺增色。
壁面不仅仅是展示商品的陈列面，更是彰显店主新颖构思的舞台。
　　零售顾问箴言　　设置合理的陈列空间是提升销量至关重要的因素，合理与否直接关系着顾客是
否进店，这直接影响店铺的销售量。
因而，切不可只用几个货架就把店铺的本就稀有的陈列空间随意瓜分了。
如何陈列、如何分割陈列空间都需要考虑位置、顾客等众多因素，但最重要的一点就是：吸引顾客才
是硬道理。
　　细节29陈列模式要定期更新　　开篇案例　　这天何阿姨跟往常一样去逛××超市，进去以后发
现该超市已经来了一个“七十二变”，里面的陈列格局已完全改变，自己经常逛的生鲜类食品区被移
至一个极不起眼的角落。
一开始她以为自己进错店门了，揉了揉眼再看，确实是要进的那家超市。
　　何阿姨在路过饮料区时，突然想起自己的孩子特别喜欢喝可乐，于是就拿了两瓶，刚放进购物篮
瞥见旁边是薯片货品陈列区，又想起孩子喊了好久想吃薯片，以前从没注意到也就没买，今天看见了
就索性多买几包。
不知不觉中，何阿姨已经逛到了结账处，她不经意看了一眼自己的购物车。
这一看吓了一跳，原本自己只打算买一些生鲜和生活用品，可现在购物车已经满了，里面除了为孩子
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买的零食，还有其他杂碎的东西，而且有些东西想想都不知道为什么要买，可现在已经快结账了，只
能往家搬了。
唉，都是这超市常常变模样，结果把我兜里的钱也给变走了。
　　零售商学院点评　　很明显，例中的何阿姨在购物中犯了一般人都会犯的通病，即购物无节制。
为什么像何阿姨这样的家庭主妇，那么精打细算还会超支购物呢？
这得归功于超市各个商品区域的定期更新。
若店铺的商品摆放位置时常变动，这样顾客为了找寻自己打算要买的商品而不得不慢慢找，在寻找过
程中，无疑延长了购物时间，还附带地看到其他一些不在此次购物计划中的商品，这种商品就属于“
冲动性购买”的商品，顾客一时按捺不住就把它们往购物车里放，到结账时发现为时已晚。
　　即知即行　　当你进一个店铺，面对众多的商品在货架上放着时，千万别小看它，以为店主是随
随便便就那么摆放的，这么想就错了。
要知道，任何一家店铺的商品陈列模式都是经过长时间的售卖得出的经验，找出最有利于商品销售的
摆放方式才是重中之重。
　　1.商品陈列应不时改变　　即当你的店铺商品陈列超过一月了，就可以适当改变一下陈列模式。
顾客光顾你的店铺次数多了，自然对店铺商品陈列很熟悉，当有购物需要时，进店后就直奔主题，这
样就起不到捆绑销售的作用。
若经常变换陈列模式，让顾客每次进店都有一种新奇感，在购物过程中还能附带销售其他的商品，这
应该是店主最乐意见到的。
　　2.顾客水平视线内的商品最易卖　　即同一货架上的同类不同品牌产品，相比较而言，与顾客的
站立时的水平视线最近的产品往往是卖的最快的。
为什么这么说呢？
因为在购物过程中，如果没有特别的品牌观念，一般顾客是不会仰起头或弯下腰去找对比商品的，顾
客总是在目光平行处的商品栏上做选择。
　　3.不同节日不同陈列模式　　一年内有很多的节日，这都是促销商品的好时机。
一些平时被遗忘的商品也可以跟节日热销商品一起捆绑销售，提升销量。
这就要求根据节日特点不断更改商品陈列模式，以突显商品的内涵。
　　零售顾问箴言　　摆放不是一成不变的，多变才能吸引顾客，才能让顾客注意到商品的存在。
但改变陈列模式也需要有巧妙的心思，这样才能彰显商品的优点；否则对于店员而言，只是徒劳增加
劳动量，却丝毫没有销量提升的效果。
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编辑推荐

　　《开店稳赚的100个细节》立足管理者的角度，讲究“拿来能用、用了有效”的“硬”道理，力求
书籍的实用性，用典型事例蕴含丰富管理经验的体例，融理论指导性与实际操作于一体，为您在管理
过程中出现的问题做出详细的分析和解答，同时提供极具参考价值的方法和建议。
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