
2019华为新款体验台 华为3.5洽谈椅子

产品名称 2019华为新款体验台 华为3.5洽谈椅子

公司名称 中山市众鑫展示制品有限公司

价格 .00/个

规格参数 材质:木纹
尺寸:1800*900*900
产地:广东省中山市

公司地址 中山市南区渡头山仔工业小区7号之一（住所申
报）（注册地址）

联系电话  15220900509

产品详情

专卖店依旧可以采用苹果直营店式体验

专卖店，，也称专营店，是指专门经营或授权经营某一主要品牌商品（制造商品牌和中间商品牌）为主
的零售业形态；当然在国内还有很多店面也是专卖店，是没有授权的，这类店面也很活跃，因为经营合
法，也是一种客观的存在！

专卖店因为厂商有自己的投入，也有诸多规范，所以强调产品的强体验性，一般不容许出现第三方品牌
（苹果例外，苹果授权店可以销售和自己没有冲突的产品，比如配件、一部分智能产品等，当然完全无
关的也会被禁止），这些店面是可以采用苹果直营店的体验方式，因为这种体验更能体现产品的品牌和
价值！

不过我们有两点需要注意：一个是苹果全球的直营店已经发生了重大的变化，不仅仅是装修风格，还在
于经营理念，《佳视界》有过详细的论述，这里不再赘述；一个是如果采用这样的体验方式，就是品牌
需要具备极强的号召力，如果品牌影响力不够，就需要在店面位置、店面设计上下功夫了，因为你总需
要有一个吸引消费者的方式方法！

苹果MONO店的新版本

 

2、  高科技产品适合采用平面式体验

所谓平面式体验，在我的《零售风口》中有清晰的描述，这里补充一下就是平面式体验，也可以称之为
记叙文式体验，就是一张桌子，可以是实木也可以是贴皮，可以是钢琴烤漆也可以是大理石桌面，桌子
本身平淡无奇，也不需要去突出，因为桌子仅仅是道具（现在有很多零售店桌子奇奇怪怪，抢了很多风



头）！

桌子上陈列所销售的产品，这产品最好是技术含量比较高，或者创新度比较大的产品，说的直白一些就
是需要花一点时间搞明白或者市面上还不曾出现的产品，这种陈列方式会特别有效，因为消费者可以专
心去感受一个产品的价值！

当然这个陈列要求多个样机，样机不能太少，所以要求厂商在样机支持上要下大功夫，不能太抠门；如
果是在一个集合店面，你的产品最好是占据相对较大的面积，比如一张桌子一半的面积，这样对于品牌
的宣传和实际成交会更有意义，当然你的产品要能够带来实在的价值才行！

高科技产品适合平面式体验，并不是说就没有道具，可以在产品边上适当加一个小道具，比如耳机，但
是不要喧宾夺主，道具是用来突出主产品的，别颠倒了主次！

佳能产品体验设计

 

3、高性价比产品适合立体式体

验

高性价比的产品，也就是好货不贵的意思，这是现在很多市场消费的主流，这些产品一般来说并不是很
复杂，一个产品能够解决1个或者2个用户痛点；当然复杂与否的判断标准，也是看这个行业本身的普及
程度，比如说手机其实是一个高度集成、高度复杂的产品，但是因为大家都已经被教育的学会了使用，
其实本来复杂的操作也就显得很简单了！

因为产品不复杂，可以按照功能或者场景式样，做成一个立体体验货架，甚至可以通过产品的密集陈列
，给用户一种较强的视觉冲击力，这种冲击力在机场、车站会具有更好的效果，因为消费者需要赶时间
，而店面的大量商品会给顾客带走一件的预期！

当然，如果你去香港，很多店面就是采用这种陈列方式，因为香港租金昂贵，加上香港本身也是一个靠
游客消费为主导的城市，这种陈列在很多科技含量很高的产品也普遍存在，因为即使操作复杂，但是因
为消费者具有较高的认知，同时消费者并不会很在意环境的拥挤，相反如果采用大量的平面式样体验，
并不一定能够吸引消费者，因为来这里的人，就是想带走某一个或者几个产品，产品丰富密集的陈列，
恰恰满足了他们的需要！

在欧洲和美国市场，很多3C卖场比如万得城、百思买，也会采用这种方式，因为他们都在郊区，顾客过
来就是希望带走一些产品，这种陈列反而适合他们的需要，当然这些购物场所本身环境也并不差！

货架陈列，这已经是很宽松了
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