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内容概要

　　店长是商店的经营管理者，他不仅是整个店铺活动、运营的负责人，还是店铺的精神领袖，在商
店经营和管理中起着承上启下的作用。
企业发展得越快，对店长的要求也就越高。
《店长操作手册》主要针对目前零售行业的现状，从商店经营管理的各个方面总结了店长技能，旨在
对店长进行专业培训，使其明确店长这一工作岗位的操作规范和工作职责，最终不仅使店长学会高超
的销售服务技巧，更重要的是学到现代经营管理能力，成为现代化的企业管理人才。

　　《店长操作手册》由黄宪仁编著。
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作者简介

　　黄宪仁（台湾）宪业企管顾问有限公司总经理，资深诊断师，具有20年诊断、辅导企业经验，曾
担任多家企业的专业总经理，主持、讲授企管培训班，服务海内外众多企业
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章节摘录

　　2.显而易见　　要使顾客一眼能看到商品并且看清商品，必须注意陈列商品的位置、高度、商品
与顾客之间的距离，以及商品陈列的方式等。
通常人们无意识的观望高度为70～170厘米，上下幅度为100厘米，而且通常与视线大约成300范围内的
物品最易引人注意，因此商店可根据顾客的观望高度与视角，在有限的空间里将商品陈列于最佳位置
。
　　顾客看到的商品越多，他们购买的东西也会越多。
有些商品仰视角度更能吸引人，如工艺礼品、时装等，应该适当置高一些；而有些商品俯视角度更能
吸引人，如化妆品、金银首饰等，尤其是儿童玩具，陈列位置过高的话，反而引不起儿童的兴趣，只
有低一点，没有遮挡物，使儿童一览无余，才能激起儿童拥有它的强烈欲望。
　　目前，开架式销售方式下出售的商品绝大部分是包装商品，包装物上都附有商品的品名、成分、
分量、价格等说明数据，商品在货架上显而易见，是销售达成的首要条件。
如果商品陈列使顾客稍微看不清楚，就可能不会引起顾客的注意，也就根本无法销售出去。
因此，顾客看不清楚什么商品在什么位置，就相当于该商店根本不销售该商品，这是商品陈列之大忌
。
卖场上不应有顾客看不到的地方，或者出现有商品被其他东西遮挡的情形。
　　商品陈列显而易见的原则是要达到两个目的：一是在使卖场内所有的商品都被顾客看清楚的同时
，还必须让顾客对所有看清楚的商品做出购买与否的判断；二是要激发顾客冲动性购物的心理，让其
感到需要购买某些预定购买计划之外的商品。
　　⋯⋯
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编辑推荐

　　宪业企管（集团）公司是一家向企业界提供企管顾问咨询、企管培训教育、企管图书的公司。
主要的产品项目有：驻厂辅导诊断，举办企管公开班、内训班，出版企管杂志、企管图书。
　　1994年，宪业企管公司在台北成立。
由黄宪仁顾问领队，同其他5个顾问一起，专门为企业提供营销诊断、驻厂改善、企业培训等工作。
　　2005年，成立宪业出版集团，并购启力公司、志威公司、麦可公司，统一业务工作。
　　2010年11月，宪业企管顾问公司的顾问部门成立南昌分公司，为更多企业提供诊断、辅导、培训
等服务。
　　2010年12月，宪业企管顾问公司转投资成立新公司，专营杂志媒体入口网站，由顾问部门资深顾
问师任贤旺先生负责运营。
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