 一提起胖东来，马上就会让我们联想到他的员工在卖场里为给顾客提供的各种无微不至的贴心服务：进门的一个微笑，一句“大姐您来了”，一个搀扶，一个摆放在叶菜TG旁边方便顾客坐着挑菜的小板凳，一个免费为顾客修鞋的服务台……

        也会快速联想到胖东来的高工资，难道我们做零售业单纯凭高工资和微笑就能代替专业零售运营所带来的实在价值吗？靠微笑就能减少促销，不做促销，补贴商品的高价位吗？

        对商业服务业来说，还是要掌握良好的商品知识，良好的现场运营能力，才能在售前、售中、售后为顾客提供高水准的服务。

        时逢春节前销售井喷期，下面是胖东来许昌生活广场的一组年货陈列图片，分享一下！

入口处主题促销墙 
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蔬果陈列区 
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散装食品区
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整件礼品区 
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        我们发现，胖东来的陈列有一下几个特点：

　  

        1.堆头及端架为低价形象商品；
　　
        2.入口处主题促销墙为高毛利商品；
　　
        3.每个中分类的商品中，都有进口商品；
        4.垂直陈列贯穿于每一类商品，包括蔬菜水果；
        5.生鲜商品最后一到加工工序放在现场，给顾客看得见的新鲜。
        据说，于东来对员工的要求是成为岗位专家，陈列专家，叫卖专家，保鲜专家。

        无数家企业把胖东来当成自己的标杆，学胖东来，学完了回去叹为观止，觉得差距太大，不适合自己企业。于东来的舍得和追求极致很多民营企业无法复制，学不来。但是卖场运营的能力，商品细节的关注，卖场氛围的营造，消费者消费需求的分析我们真的学不来吗？

        正所谓聚沙成塔，集腋成裘，我们所见过的很多伟大成就都是出自于细节的把握。只有当前把最基础的工作做到完美，才能为未来企业的抬升打下牢固的基础。

        细节决定成败，从今天起，脚踏实地，从心出发吧！（来源：龙商网）

