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产品详情

化妆品店收银台按这3种套路做三福饰品货架 顾客会掏更多钱当小张拿着面霜、洗发露等商品走到收银
台前准备付钱的时候，看到平时自己常用的面膜整摆在收银台边的货架上，她毫不犹豫地拿了5片，对收
银员说到：“这个也要。”殊不知，她已经中了化妆品店在收银区设下的“圈套”。

一个化妆品店的每一部分都有其的经济圈，看似只能付钱的收银台其实也有它专属经济价值，像这样的
大型连锁已经将收银台的连带销售玩得炉火纯青，三福饰品货架摆设图片，而其他颇具规模的化妆品店
也都将收银台视为“黄金岛”，在其中大做文章。那么收银台的经济圈到底该怎么玩呢？

柜收银台的尺寸、位置怎样讲究

收银台在尺寸设计上不要过高，中国消费者的平均身高，超过1米1的柜台会给消费者拒绝感，而收银台
设计得太低的话，台边、台下一些连带销售的商品就会变得不易拿取

 

饰品店展示架、精品店陈列架三福饰品货架

总之在收银台的高度选择上，三福饰品货架持续上新，一定要在给顾客身高“自信”的同时，让他们在
身体舒适的前提下拿到商品。三福饰品货架

在收银台位置的选择上，好不要将收银台设置在店门口，仿佛一进店伸手找顾客要钱一样，会给顾客带
来一定的心理压力；与此同时，设置在店门口的收银台也容易阻扰客流。

将收银台设置在店内比较“深”的地方可以“强迫”顾客走到店的深处，在店内停留更长的时间，浏览
更多的商品，一些大型连锁门店会将收银台设置在店铺的入口靠墙的地方，以方便顾客付款。

另一方面，店门口也有其专属的经济圈，如果将收银台经济圈与店门口的经济圈重叠，组合三福饰品货



架，并非明智之举。

这条朋友圈一下子就将双方引爆了。第三天叶国富对外称，三福饰品货架“有一个叫陈浩的年轻人，在
三年前了我的想法，做了一个NOME”。记者注意到，正是在3月21日，NOME家居在其微博上发布了这
样的文章《致叶某的一封信——你的阻挡不住你的》，一场掐架正式开始了。

公开信息显示，2017年名创优品的零售总额为120亿元，开店超2600家，员工总数23635人，争取在2022年
实现“百国、千亿、万店”的宏伟目标。而NOME于2017年8月在广州开业门店后，已有88店开业，还有
100多家即将开业。目前，名创优品在济南约有12家门店，而NOME在山东还没有门店。三福饰品货架

 

名创优品不理会

一个主打小商品，一个主营家居用品，金华三福饰品货架，为何会掐架?按照陈浩的说法，名创优品是金
融玩家的游戏三福饰品货架，开店数量暴增反而展露了其加盟成本越来越高、加盟商亏本、国内扩张速
度骤减的多重经营风险，名创优品多数加盟商很难逃离“开业3月流水下滑，开业2年出现亏损”的怪圈
。“虽然双方选品差异性很大，但他们的目的就是想把我们的供应商全抢过去，或者推出另一个品牌一
起做。他已经开始下单了，他的业务肯定得下半年才能推出来!”

如何把握“量”的概念

当你看到一串水晶项链时，你只会觉得还不错，但是当你看到一片水晶项链时，你就会觉得它太漂亮了
，忍不住想要买一条。这就是“量”在起作用。这也说明商品陈列要有量感才能引起顾客的足够的注意
与兴趣，同时量感的陈列也是使门店形象生动化的一个重要条件。另外，根据调查发现，彩钻手链和白
钻手链分开摆放，远比白钻彩钻混在一起好卖；六十元以上的发夹和十元八元以下的分开摆放，远比混
在一起好卖。因此，在店面陈列上，尽可能把相同商品按类别予以分类，然后陈列在一起，以产生“量
”的概念。三福饰品货架

 

1、为何同类别商品要集中陈列三福饰品货架

一方面，将用途相同、相关或类似的商品集中陈列，以凸现出饰品群的气势，也是为了符合“量感陈列
”的原则；另一方面，可以让顾客按照集中的类别更容易的找到自己想要的饰品。三福饰品货架

 

当然，在一些小细节上，也可以有意采用一下不规则的陈列法，将一些饰品凸现出来，让顾客产生购买
的冲动。在此基础上，还可以专门辟出一处作为整体陈列区：将头饰、耳饰、项链、指环等搭配成套，
为消费者提供的、成套的搭配与展示，免去了消费者自己的搭配之苦，也节省了消费者多次、反复挑选
的时间，加快消费者的购买速度。同时，根据不同的饰品流行趋势或不同的节日，还可以推出一些主题
陈列。

 

组合三福饰品货架-莫凡货架价格咨询-金华三福饰品货架由广州莫凡货架有限公司提供。广州莫凡货架



有限公司拥有很好的服务与产品，不断地受到新老用户及业内人士的肯定和信任。我们公司是商盟认证
会员，点击页面的商盟客服图标，可以直接与我们客服人员对话，愿我们今后的合作愉快！
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