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产品详情

  

手机柜台陈列策略

手机店陈列——

  

就是

在手机零售终端对商品、配件、广宣品摆放、维护所做的一切工作，通过恰当的产品、价格、位置、方

式，使我们的产品最大化和最有效的展示在消费者面前，提高消费者对店铺的关注程度，最终促成购买

并建立忠诚度，为公司提高销量和利润。

 

实例1：手机店区域划分

手机店全局陈列要素包含远观、通道、布局、气势、细节五大部分。一家手机店无论大小，由远观上来

看，要整洁，合谐；通道要畅通，布局合理，营造一种气势。同时要注意把握各个分区之间的细节因素

，比如背板、立式pop海报、柜台陈列机等因素是否能起到相互助长的作用。这是恒量手机店整体陈列是

否成功的关键。

实例2：专区陈列



专区是厂家为宣传品牌形象，提升销量，不惜重金打造的专属于自己的销售区域。专区可以说是“领事

馆”，“国中国”。手机店可以充分利用厂商提供的资源，结合自己店铺风格创新陈列。

1、统一风格，专区宣传品、机型应统一为一个厂家的为宜；

2、充分利用专区的背板、形象墙等资源，营造节日气氛，烘托销售氛围；

3、在面向顾客的主通道的柜台里面陈列主推机型；

4、把特价机型，降价幅度大的机型做成海报，贴或悬挂在专区最显眼的位置；

5、在专区里面堆放礼品，尽量延伸顾客的视线，拉伸顾客的观赏距离和吸引顾客注意；

6、导购员可以专区前面可以发放单张，充分发挥引导和推介作用。

实例3：综合区陈列

综合区陈列是指除热卖机与特价机以外机型的集中多元化陈列；综合区陈列方式主要考虑到手机的品牌

、功能、价格、款式及顾客个性化需求点之间搭配。

1、品牌搭配，国际品牌可与国内一线主流品牌为邻，这样可以吸引有品牌意识顾客的关注；

2、功能与价格组合搭配，比如主打音乐系列手机，价位在1000元以下的可以关联陈列。

总之，虽然是综合区陈列，但也要有条不紊。让顾客感觉产品丰富，但并不零乱。

实例4：礼品堆头陈列

礼品和堆头摆放的目的是为了吸引人气，诱导顾客前来购物。因此，在礼品和堆头的摆放上应该做到以

下几点：

1、礼品可以和机型配套地堆放在一起，这样，既能让顾客一眼就明了，免除促销员需要解释的麻烦，还

能让顾客有一个直观的感受。说不定有些顾客就是冲着礼品而来购买手机的，这样，礼品就成为了无声

的促销员；

2、堆头应该见缝插针地堆放在柜台旁边，以便烘托卖场气氛；

3、在注意安全的情况下尽量将堆头堆得更高，更引人注目；



4、可以适当地将礼品和堆头摆放在一起，但要注意将礼品置于堆头上面，以便突出礼品。

实例5：单张/折页陈列

手机店的宣传单张、厂家产品折页是终端陈列的辅助资料，起到产品说明，塑造产品价值的作用。所以

，规范的单张/折页等店内宣传品的陈列，对提高手机销售成交率有着重要的意义。以下几点是我们在现

场陈列时要注意的。

单张/折页整齐放于柜台内外；

不同产品的单张/折页置于一种产品的折页架内；

不要在地上出现公司折页及其它宣传物料；

不要在顾客面前出现破损的公司单张/折页。

实例6：手机实物模型陈列

手机店手机实物模型是经常要用到的，一方面它可以减少因陈列所造成的损耗，也可以减少因陈列所造

成的库存浪费。通常情况下，下面三种陈列方式是常要用到的。

单排圆弧型：机托5个或6个，呈圆弧型摆放，中间可以放装饰物或赠品，适用于机型较少的店； 

双排密集型：机托8个或10个，呈前后错开型，整齐一致，适用于机型很多，专柜较少的店；

重点突出型：为中间1个机托并加以饰物在周围修饰，左右各1个机托，机模组合摆放，如同型号不同颜

色，或“情侣”型手机，适用于有促销机型或重点主推机型的店；如果销售需要，也可以在柜台上面展

示重点机型。

实例7：桌牌的陈列

桌牌在手机店陈列中起到辅助陈列的作用，能吸引走到柜台前的顾客对产品的注意。手机店柜台桌牌陈

列要注意以下几点：

不要将任何宣传品贴在桌牌上方，遮住桌牌； 

不要将卖场的其他宣传物料贴在桌牌上；



如发现有严重涂改现象，应立即更换新的桌牌；

如发现有破损现象，应立即更换新的桌牌；

可将产品卖点小牌置于柜台内相应产品两侧。

实例8：配件陈列

手机店配件销售是手机店利润来源的重要组成部分，同时也是体现手机店专业化服务水平，营造一站式

手机销售平台的必备模块。因此，配件的陈列也是非常重要的，通常情况下，配件陈列要注意以下几点

：

1、引起消费者的注意，将多种手机配件集中陈列。

2、最准确的拦截目标消费者。

3、合理利用陈列区域达到最大化销售。

4、增加产品与消费者的接触机会。无论是找到新的陈列位置还是扩大原来的陈列面积，产品与消费者接

触的机会越多，销售的机会就越大。

5、体现产品的主次结构。不是对所有的产品平均分配陈列区域，而是要划分陈列区块的大小，陈列位置

的好坏，有主有次的陈列产品。

实例9：橱窗陈列

手机店铺主要以柜台陈列为主，但现代手机店铺的陈列展示，已不在局限于单一柜台设计，橱窗不仅是

门面总体装饰的组成部分，而且是商店的第一展厅，它是以店铺所经营销售的商品为主，巧用布景、道

具，以背景画面装饰为衬托，配以合适的灯光、色彩和文字说明，是进行机型介绍和新机卖点宣传的综

合性广告艺术形式。

消费者在进入店铺之前，都要有意无意地浏览橱窗，所以，橱窗的设计与宣传对消费者购买情绪有重要

影响。橱窗的设计，首先要突出手机的特性，同时又能使橱窗布置和手机介绍符合消费者的一般心理行

为，即让消费者看后有美感、舒适感，对手机有好感和向往心情。好的橱窗布置既可起到介绍商品，指

导消费，促进销售的作用，又可成为手机店铺门前吸引过往行人的艺术佳作。因此手机店铺经营者，在

手机店铺的入口，中心位置都可以设计一些立体手机展示橱窗。



实例10：组合系列搭配式陈列

所谓组合系列搭配式陈列顾名思义，就是将手机店的产品、柜台、宣传物料等做综合立体化展示。让顾

客由远处可以看到并吸引过来，让顾客走近柜台能有兴趣了解手机。

手机陈列只有吸引消费者的视觉注意力,才能有效传达手机的讯息。一般把握以下技巧:充分利用现有手机

数量,用全品项满陈列来显示气势；正确摆放商品的标签；完成陈列工作后。故意拿掉1-2个手机,借此显

示手机良好的销售的状况。配合陈列空间的大小,充分利用广告宣传品来吸引消费者的注意。

另外要注重价格方面，因为价格本身就具有销售力。要注意几个方面：价格要标示清楚,没有清楚的价格,

即使消费者有兴趣,也会影响其决心；价格标示必须陈列在醒目的位置上,数字的大小多少也会影响价格的

吸引力；直接写出特价的数字比告诉消费者折扣数更有吸引力。

实例11：借旺销产品做好陈列

旺销产品自然是吸引顾客眼球的产品，所以手机店在陈列中，也要学会借力，将一般性产品围绕旺销产

品进行陈列，让消费者容易看见，从而增加其它机型销售机会。

实例12：色彩与手机陈列

不同的色彩能制造不同的感受，如红色给人一种兴奋的感觉，蓝色则给人一种宁静的感觉。色彩的这些

特性，使它在卖场陈列中担负着重要的作用。

色彩会让我们产生感性与情感，造成购买商品的原动力。例如，医院的病房从天花板到墙壁，一律为白

色，表示清洁，安静，使患者觉得安心，可是，健康的人如果一直生活在全白色的世界中，无法得到其

他颜色的刺激，久而久之，也是会失去健康。

同样，店铺的色彩设计不佳，自然不能吸引顾客。

实例13：创造最高利润的商品陈列

创造最高利润的商品陈列要做到三要，即为终端陈列要做到看得见，平看：海报、台卡、灯箱、电视播

放宣传片。仰看：横幅、吊旗。俯看：产品陈列。要摸得着：资料架、展架、展台、样机等；听得到：

促销员推荐、营业员介绍、电视播放宣传片等；要带得走：手提袋、单张、宣传页、自印小报、促销小

礼物等。



实例14：手机动感陈列活化

所谓手机动感陈列活化就是用pop、装饰品等工具，使得手机柜台内更加活化动感，突出产品的卖点，促

进手机销售的过程。手机动感陈列活化可以用三个字来概括：“新、变、活”。所谓新，就是要敢于创

新，做广告有三大法宝，美女、动物、小孩，生动化方面也是同样，店铺也要善于利用这三大法宝做好

生动化工作。第二就是变，经常保持造型的变化，给顾客一种新鲜感。手机作为一种时尚通讯产品，经

常变化才会给顾客以新鲜感。最后一个就是活，陈列要有立体感、层次感。这样才能活起来。商品也会

说话，商品的陈列就是商品说话最好的肢体语言。

实例15：aidma要素与陈列

手机店生动化的各种pop工具作用是不一样的，根据aida法则，陈列对消费者的影响过程是:引起注意、产

生兴趣、产生欲望、采取行动，对应的是，店面外的立牌和海报的作用是“引起注意”，吸引购买者进

入这个零售店；店内的海报、条幅使得购买者产生兴趣；柜台的手机陈列使得购买者产生欲望；最后在

零售店员的推销下，消费者采取行动。消费者进店，很多没有明确的购买目的，只是大概知道有哪几种

机型、品牌。因此最后落入消费者眼中的pop起到最后也是最关键的作用。

消费者的视线最终集中在什么地方呢?在进入零售店以前吸引他的是店外的横幅，店外的立牌；进入零售

店以后是店内的海报、灯箱、横幅；很多人直奔手机柜台，这个时候最吸引他视线的就是柜台里面的手

机，柜台内的生动化将起到最后，也是最关键的作用。一个好的柜台陈列起得作用可以比整个的灯箱、

横幅等的作用都大。

实例16：手机柜台功能陈列法

手机普及化的今天，手机的功能更是繁多。顾客购买手机以功能为导向的占到了15%以上的比例。因此

，手机店在陈列的过程中，突出主打功能，或是一段时间期内的热门、流行功能做集中展示，可以帮助

进店顾客快速找到自己需的手机，也就提高了手机销售的成并率。（此处加用koobe有qq形像的视频。）

实例17：手机柜台价格陈列法

所谓价格陈列法，即按照不同的价位区别陈列，以便不同需求的消费者能快速找到合适价位的手机，实
现快速销售。同时也可以借助一个特价手机来对过往顾客起到吸引客流的效果。如这个柜台内的爆炸帖
的应用，惊爆价，仅需199就可以拥有如此时尚的手机。怎能不令人多看几眼。

例如：

a、500元以下手机

b、500至1000元手机



c、1000元以上手机

实例18：手机柜台品牌陈列法

手机店在没有专区或专区之外的综合区按照同一品牌集中陈列的原则，该陈列法最好优先于功能陈列法

和价格陈列法。（说明：按手机品牌陈列完之后，如还有多余空间则选择功能陈列法和价格陈列法）。

实例19：手机柜台定位陈列

定位陈列是以顾客类别为目标受众的陈列方式，不同于其它陈列的特别之处，在于它可以一定程度上满

足和吸引某一特定人群的集中参与购机，从而达到促销的目的。

实例20：综合陈列法

所谓综合陈列是按照一定的规律，将不同品牌、功能、价格、款式的手机组合在一起。进行集中向顾客

做陈列展示。

实例21：重点突出陈列法

重点突出陈列法主要应用于主推机型、高毛利机型做重点展示。通过加装饰、加大陈列空间、单独个性

化展示等方式来突出此款手机的与众不同之处。从而达到吸引顾客关注，促进销售的目的。

实例22：最大化陈列原则

手机陈列的最大化原则主要是在现有空间内，将各种品牌、款式手机最大化的展示给顾客看。此种方法

主要还是应用于店铺面积较小，而库存量又较大的小店面，别外一些非行货手机也常采用此种方法陈列

手机。

实例23：整齐、平行、对称原则

一般顾客的审美观都比较倾向于协调美。而整齐、平行、对称这些要素也比较符合专业形象店的商品展

示规律。所以，手机店内不仅手机柜台的手机是如此，其它如整体铺的布局、礼品、宣传物料陈列等，

也要把握这一原则的应用。

实例24：海洋型手机主题陈列



首先考虑它的特点：蓝色底衬、商业定位。柜台陈列时可以用蓝色的背景作为这个手机的衬底，珍珠项

链环绕一款主推机型。用贝壳、模型鱼作为装饰品、用罩着蓝色的玻璃纸的射灯，照射它，把它蓝色的

宣传单页放在手机下面，旁边放着海洋主题的蓝色水晶球点缀。介绍它的时候可以说：“这是个可爱的

蓝精灵，很漂亮的。”这样的陈列方式完全突出了产品的特点。

实例25：家庭型手机主题陈列

蓝色背景，粉红色的房子，人物、动物、植物共同生活在一个平台中。体现如今手机已溶于家庭的概念

。给顾客的感觉是拥有这些手机，就有家一样温馨的感觉。

实例26：高端商务机主题陈列

在柜台内放一个高脚杯，眼睛，散落的珍珠，象征着自由奔放。正好与高端商务人群出入高档会所，穿

着讲究，听着爵士音乐，吸着雪茄烟的贵族形像相匹配。

眼球经济时代，终端陈列直接影响着顾客的选择与判断。正像生活中人们在水果店挑选水果一样，外观

好、个大首先进入顾客眼帘的那个苹果，给顾客留下了好的第一印象。最后被顾客选中并购买！
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