婴童门店运营手册第三部分：店面装修与产品陈列
盘下一个婴童店后，很多人都会进行店铺重新装修，或是对店内产品的陈列重新布置，那么你是按照自己的设计还是请的设计公司来做了，如果你认为自己不会设计不会做婴童产品陈列的话，那么来看看下面这些关于婴童门店的店面装修与产品陈列方法吧，一定可以帮到你！
一、装修费用预算
门头装修：
喷绘：10元-30元一个平方米，包括设计和制作；
铁架费用：有些门头是贴在墙壁上，有些门头是凸出来的，里面要有一个铁架支撑，铁架的费用—般是70元一个平方米；
PVC字：厚lcm、每厘米1．00元；
铜字：每厘米1.20元；
水晶字：厚度为一厘米的水晶字每一个厘米费用为：1.8元-2.5元；
铝塑板：每平方米200元；
一般是制作方式有：铝塑外加水晶字、铝塑板外加铜宇、铝塑板外加PVC。
货架：
中导：800元左右（每个）；
高柜：1000元左右（每个）；
收银台：每个800元-1000元；
货架连同门头的装修费用一般是在：350元-500元每平方米左右。
二、店面装修需要注意事项
货架的种类及尺寸：
层式壁架：摆在墙边上的，高是210cm，长是120cm-130cm，货架底部有储物柜部分，宽是40cm，没有储物柜部分25cm，货架层与层之间应该可以随时调动，不然有些产品摆放受限制；
中间货架：高120cm、宽45cm、长130cm层与层之间可以固定，距离是30cm左右；
槽板式货架：也是摆在四周，但中间是槽板，是用来挂产品的；
精品展示架：高210cm、长120-130cm、宽45cm，货架格子是固定式的，不可以活动，主要用来摆放一些高档商品，顶上一定要有射灯；
促销货架：高100cm、宽80cm、长100cm，主要用来摆放促销品；
衣服货架：高210cm、宽30cm、长120cm，用来展示衣服，货架中间是铁支条，可以随时上下调整，中间以玻璃为层板，顶上设置射灯或小型日光灯；
三、店面装修辅助品大全
（1）卡通娃娃：用来展示内衣和外套；
（2）宝宝模特：在橱窗里用；
（3）POP：用来悬挂在天花板上；
（4）鲜花：摆在货架上用来增加新鲜因素；
（5）水果：用水果盆装一些时令水果，摆在货架上，以供客户随时享用，客户不一定会吃，但能让客户感觉到细心和尊敬；
（6）X展架：在门口展示我们主销产品；
（7）摇摇马：摆在门口用来吸引客户和产生利润；
（8）宝宝体重秤：用来给宝宝称体重；
（9）宝宝身高体重参照表：贴在比较显眼的地方；
（10）卡通喷绘：最好以桔色系为主，制作一些招贴画，在店里空余的地方围贴起来，增加经营氛围；
（11）DVD：假如条件许可，就在店里悬挂一台DVD，播放相关的宝宝碟片，用以营造经营气氛；
（12）导购牌：在门口进来处做一块导购牌；
（13）促销车：这是店里非用不可的，最好有两张以上；
（14）海报；
（15）知识园地：任何空余的地方都可以开辟；
（16）植物：只要不影响客户走动，在店里尽可能的摆上两盆小型植物，一是净化空气，二是增加新鲜因素；
（17）产品知识卡：制作一些特别实用的产品知识卡和育婴知识卡，赠送给客户；
（18）资料架：用木头制作一个资料架，让客户随时都能阅读相关资料；
（19）宝宝休息凳：让小宝宝累了休息，这样妈妈才有可能在的店里好好看，只有让客户留在店里，才有可能产生交易；
（20）饮水机。
四、店面的颜色选择
婴儿用品店的颜色的选择颜色有两部分：一是店面的颜色，二是货架的颜色。
店面：
有使用颜色是红色，追求店面显眼，容易吸引目光，红色代表热情活力，包涵宝宝健康活泼的理念，与婴儿用品的主题吻合。
有使用桔黄色或橙色为主，温馨柔和，给人感觉比较温和亲切。
有的店面颜色开始以蓝色或嫩绿色为主，开始走向环保，健康为主题的色调，这些颜色乍一看并不显眼，但有内涵，耐看，不会轻易被淘汰。
因为宝宝店越来越多，大家都不想雷同，所以接下去的店面颜色受个性化的影响，会进入一个多彩的年代。
货架：
货架颜色相对变化会少一些，以前为桔黄为主，后来发展成为白底绿面或白底蓝面为主。
虽然选择颜色是根据店主的喜好，但颜色是给客户看，选择一种前沿的颜色，最起码不会让客户觉得你落伍！
五、如何让店面令人过目不忘
一个富有特色的店面会让客户留下深刻的印象，很容易让她一想起婴儿用品就会先想到你的店面。所以，店面富有特色是让客户常想起你的重要因素之一。
（1）店面外部
A、门牌简洁温馨：许多人总觉得花了这么多钱做了一个招牌，能多写一点就尽量多写点，一般客户看门牌的时间是3秒钟，这三秒钟假如无法让她记住主题，或无法产生特别的感觉，那这个门牌只能算是一个标志罢了，我们要让门牌成为一个吸引人的广告牌，而不是一个标志牌。让门牌成为广告一是字要少；二是主题明确；三是颜色要时尚；四是店标、字体、主题、颜色要搭配合理。
B、店门口热闹异常：不管你店面面积有多大，店面门口一定要尽可能的摆上摇摇马、X展架、促销广告、体重称，假如条件许可，最好有橱窗、卡通等。
（2）门牌是店外的感觉，而里面才是重点，因为客户在里面呆得时间长。
C、店面要明亮；光线关乎心情．没人愿意在一个光线昏暗的场所呆太久。

D、不能给人感觉拥挤：没有任何人喜欢拥挤（小偷除外），孕妇和抱小孩的妈妈更是害怕挤。
E、空气要畅通：空气看不到，但能感觉到，孕妇感觉特别明显。

F、要有收银台：并且上面一定要有退换货制度：因为客户一定会看看你写了些什么，很少有店面写退换货制度的，你这样做一是专业，二是特别，特别的东西客户才能印象深刻。
G、音乐能给店面带来生气。

H、导购板：做一块120cm高的铝合金斜面架子，打印一张产品分布图，用玻璃嵌在里面，这是很让人记忆深刻的事情，因为只有卖汽车的才会做这样的导购板。
I、促销宣传单：促销活动要么别做，要做就要大部分产品都上，一个两个孤零零的促销广告是没什么效果的，尽可能的在店里悬挂促销单，产品推荐、换季降阶、积分活动之类的。
J、卡通墙纸：在墙的空白处全贴上卡通墙纸，形成强烈的宝宝产品氛围！
K、促销车：婴儿用品店本来就是一个消费面很窄的行业，人气是关键，店里一定要有两到三辆花车，然后把当季的产品扔进去，喜欢买促销车里的产品是普通消费者固有的习性，假如这都不懂得用，真是浪费了。
L、提示牌：提示哪里是卫生间，哪里有饮水机，提示接下去几天天气情况会怎么样，提示如何保健等等。一般的店只会提示那里有产品，产品以外的就没人管了，我们努力做到只提示别的，就是不提示产品怎么样怎么样。
假如店里能做到这一些，那这个店给客户的感觉是：很有生气！零售行业就是做生气，有生气就一定会有人气，而人是从众的。其实做到这些只是做了应该做的，问题是很多店面连应该做的都没做到，我们假如做到了，就一定能让客户过目不忘，不管她是不是忘记你店里的哪一点，有一点能让她不忘就可以！
六、如何设计漂亮的橱窗
一些参与人数多的演出，为了让观众能更好的领略演出风采，往往会选一些表现优秀的选手作为领演者，橱窗在婴儿用品店里的作用就如同这些领演者一样，它能让消费者更充分了解店面的品味；能在第一时间吸引客户注意，能在最短的时间内向消费者展示出最核心的产品，店内的产品只要摆放合理就行，但橱窗的产品展示则要有艺术水准，其中就包括主题、风格、颜色、灯光、造型、美感、想像、诉求点、个性、层次、协调，一个好的橱窗展示，就是一个精彩的艺术呈现。
橱窗尺寸：正常情况下，橱窗的高度应该是2米左右，再低一点没事，但再高就不好看了，宽度在1米5左右，深度50cm—80cm。
橱窗类型：
（1）主题式：以一个主题为核心组织不同的款式商品进行陈列，向顾客传递一个主题，例如“温暖冬季披风展示”主题。
（2）季节式：把接下来将会最畅销的商品进行展示，要注意的是：该产品还没有进入销售旺季时就应该开始展示，这样才能起到展示和广告的双重效果！
（3）DIY式：相同的产品，但不—样的搭配就会产生不—样的效果，橱窗设计者应该根据婴儿用品的特点，把商品创新搭配：如：动感周岁宝宝，把周岁宝宝应该用的产品精选后进行搭配展示！
橱窗设计5要素：

（1）创意要新鲜：橱窗的产品展示第一要素就是要能吸引眼球，假如这点都无法做到，那橱窗就没有多大意义了，而吸引眼球的首要条件就是展示要富有创意！
（2）诉求点要清晰：这决定了消费者对你的第一感觉，假如你想展示外套，结果消费者记住了围巾，那就是搭配喧宾夺主了。
（3）产品要简约：橱窗商品讲究少而精，特别忌讳复杂，因为产品越多就越不容易驾驭。
（4）更新要及时：这样才能有新鲜感。
（5）大部分人觉得好看：假如你的设计只能让极少数人看懂，那再好的设计都无济于事，因为我们的目的是销售，不是艺术收藏，需要慢慢看懂的也不行，没几个消费者有耐心，让人能看懂，这也不行，我们的目的就是让大部分消费者都感觉好看。因为“好看”是基本的欣赏层次，不知道你为什么好看、但是能看出来“好看”，这是橱窗展示最主要的！
七、如何设计一个有吸引力的店门口
店门口的摆设和门面招牌一样的重要，它是吸引新客户的有效方法之一！
摇摇乐：摇摇乐几乎对所有的宝宝都有很强的吸引力，在门口摆两台摇摇乐，一是可以让来玩摇摇乐的客户进店面购买商品；二是制造热闹气氛，吸引客户；三是可以让客户在店里的时间更长久，增加购买概率；四是增加营业额，一台摇摇乐进价在800元左右，一般情况一个月时间就可以回本，接下来的大部分都是纯利润了；五是假如有些宝宝哭闹了，妈妈们会习惯性的把他们带来玩摇摇乐。（有些地方是可以租用的，和厂家五五分成）
X展架：心理学家告诉我们，一个产品连续四次被客户看到就会进入他的潜意识里了，店里的产品比较多，主题不明显，不容易让客户产生深刻印象。面店门口客户不管是路过，进出都有可能看到，是最好的广告受众点，所以我们一定要把X展架摆到门口去。
促销车：促销品是零售店永远的主题，因为永远都会有一批对促销品盛兴趣的客户。
地毯：铺地毯是一个温馨的细节，天晴时客户感觉不明显但下雨天时，你的门口有一块地毯．可以让客户来时擦擦脚，去时以防滑倒．无意中这就能体现出我们为客户着想的—些细节，客户有些时候不一定能记起你的店里的产品，但可能会记起你店门口的一块小地毯。
八、产品如何陈列
（1）陈列的原则：
A、二指原则：陈列的商品与上面的层板之间的间隔距离为二指，以使商品丰满；
B、一价一签原则：一种商品对应一个价签，且标签放置在商品的左下角；
C、正面陈列原则：商品的正面面向顾客陈列，前排商品与货架边沿一线平齐；
D、黄金区域陈列原则：黄金陈列区域：手和眼之间的陈列位，根据商品的销售和利润，合理科学的安排黄金陈列区陈列的商品和排面；
E、相关联原则：功能相关联的商品陈列在临近区域：
F、遵循价格带原则：同一类别商品陈列时按照商品的价格带由低到高陈列，便于顾客选购；
G、先进先出原则：先到货商品陈列在前方的排面区域先行销售。
（2）陈列的方法：
A、垂直陈列法——将商品垂直按纵向摆放在排面上。
优点：
1、可让顾客一目了然，看清楚可比较，而横向排列，要来回走几遍，还无清晰印象，因为人的视线上下移动比平行移动清晰；
2、有利于同类商品进行价格对比；
3、可让不同类商品均可享受“黄金段位”；
B、主题陈列法：配合节日、有主题的促销活动所作的陈列。
优点：将许多商品按一个明确主题集中陈列，以提醒顾客产生联想，提高销量。如：“6·1” 儿童节以儿童商品为主题作促销，集中陈列商品有服装、 鞋帽等。此法主要用花车、堆头等设备突出商品，外加醒目、独特的广告宣传，以吸引顾客。
C、相关联陈列法：将相关联、互补性的商品陈列在一起。如：纸尿裤和尿垫等，运用此陈列方法要注意商品要有很强的互补性、关联性、连带性。
D、综合配套陈列法：将商品组合起来，设计成一个整体形式陈列出来。
E、比较陈列法：将商品通过不同数量组合在一起，整体销售，以提高销量。如： 三包尿裤捆绑一起卖。运用此陈列法注意要先算好商品的组合价，做到既促销又保证利润。
（3）注意事项：
A、端架、堆头陈列商品数量不能超过两个，且是同类商品；
B、堆头陈列时，要利用垫板等道具将靠近中央部位的商品一层层垫高，使商品从外往内呈阶梯状排列，有层次感；
C、端架、堆头陈列商品要有量感；
D、要有醒目、吸引人的POP标识；
E、作陈列时应注意黄金段位陈列畅销、高毛利或主导商品；
F、应注意商品色彩搭配；
G、商品应按类别陈列；
H、同类商品应按价格带从左到右、从低到高陈列；
I、陈列应重点关注黄金位置。依陈列的高度可将货架分为五段：中断为手最容易拿到的高度，男性为70cm—160cm，女性为60一150cm。此高度即为“黄金位置”，—般陈列主力商品或有意推广的商品、畅销商品、高毛利商品；次上下端为手可以拿到的位置，次上端男性为160cm一180cm，女性为150cm一170cm，次下端男性为40cm一70cm，女性为30cm一60cm，一般陈列次主力商品，其中次下端须顾客屈膝弯腰才能拿到，所以次下端比次上端较为不利；上下端为手不易拿到的高度，上端男性为180cm以上，女性为170cm以上，下端男性为40cm以下，女性为30cm以下，陈列低毛利、补充性和体现量感的商品，上端还可以有一些色彩调节和装饰陈列，陈列重点关注黄金位置，利用好黄金段位可以提高排面效用；
J、陈列必须符合商品分类的原则；
K、任一种商品在货架上都只有一个陈列区域；
L、陈列须遵循先进先出原则；
M、陈列必须保证商品安全及对他人的人身安全；
N、陈列要有正确的价格标志，位置正确；
O、不得陈列有超过保质期的商品；
P、不得陈列有任何包装破损或配件缺少、品质损坏的商品；

Q、陈列应是满货架，商品数量充足（如缺货，作前置陈列）；
R、陈列商品应保持干净、整齐，位置正确；

S、商品的陈列按重量从上往下由轻到重，重的放下面，轻的放上面。
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