
   

大型百货商场商品陈列中存在的问题及对策 

文/张建香 葛永红 

    香港商家有句生意经，现代经商不只是出售商品，同时也是出售温馨的感觉、愉快的体
验、得心应手的满足感。对于与顾客直接打交道的大型百货商场更是如此。有人说，好的陈列和差
的陈列，对销售额的影响至少在100%以上。这也是众多大型百货商店重视商品陈列的重要原因。同
样一款商品，摆在不同位置，进行不同的商品陈列，其销售效果却大相径庭。然而，我国现在大型
百货商场商品陈列上存在一些明显的问题。 
   一、大型百货商场商品陈列中存在的问题分析 
   1、陈列方法千篇一律、缺乏个性。 
   大型百货商场大多采用方格加岛屿式的陈列方法，店堂的设计、扶梯的设计、色彩的设计、
共享空间的设计、甚至店内POP的设计等大都大同小异，各家商场缺乏个性，走进哪家商场，除了
顾客的多少最好区分外，其他没有什么态度差别，顾客观一知面，难以激起顾客的购买欲望。特别
是节日期间，众多的橱窗设计格式千篇一律，圣诞节就摆上圣诞树，三八节就对女士内衣搞降价为
主的促销等，消费者感觉视觉疲劳，这样会集体降低促销的效用。 
   2、商品陈列过于零乱、缺乏整洁性 
   大型百货商场是以单个专柜的品牌经营为主，所以如果商店本身很好的规划，就会导致各个
专柜各行其是，每个专柜经营类似的产品，而整体的商场过于零乱。走进一家商场，顾客的感觉是
因零乱而产生的头晕和迷失，这是损失顾客的非常重要的因素。而顾客的流失对公司的损失是非常
大的，由数字表明，顾客流失率降低5%，公司利润将提高25%-85%不等，对于一家百货商场更是如
此。 
   3、营业厅各层的分布不合理，不适应顾客需求 
   营业厅各层的分布，应该以顾客需求为中心，充分的顾及顾客的心理，是在进行周密的消费
者分析的基础上得出的，这样才能使消费者觉得便利、舒适。而现行营业厅各层的分布还不够合
理，在每层陈列的产品上，以及一些不同类别的产品陈列的具体位置而言，还不能更好的方便顾
客。 
   4、导买点和缓冲空间设计不到位 
   商场内的一些广告和购物指南的设施，以及一些非营利性的空间，经营者往往会忽略，有的
甚至称为设计的盲点。没有良好的导买点会使顾客感觉单一。而导买点过于单一，使顾客觉得缺乏
新鲜感。这些都是现代商场存在的问题。有的商场只在每个楼层的扶梯口设置简单的导买点，甚至
有的商场连这样的导买点也没有，顾客在这样的商场购物要付出更多的时间和精力成本。 
   对于一些服务性空间和过渡性空间，很多商家没有关注到这些，成为设计的盲点，使商场减
少了趣味感、亲和力，也是弱化企业吸引顾客的能力。 
   5、商品陈列不系统，不能有效突出商品 
   很多商店的商品展示不够系统，消费者从视觉上感觉不舒服，不连贯，不能激起消费者的购
买欲望，而且不能有效突出商品，使体现侧商店和专柜特色的重点商品的能见度不高。 
   6、商品陈列缺乏艺术性和生动性。 
   有些大型商场商品陈列过于呆板，只把产品摆上了柜台，但是缺乏艺术性和生动性。 
   二、大型百货商场商品陈列的对策分析 
   1、紧抓顾客心理 
   了解顾客心理，是大型商场进行有效商品陈列的关键。消费者进入商店，购买到称心如意的
产品，一般要经过感知——兴趣——注意——联想——欲求——比较——决定——购买的整个过
程，即消费者的购买心理过程。针对此，在商品陈列方面，必须满足消费者的这一过程，使之顺利
的达成购买。所以无论是营业厅的布置与规划、色彩的搭配，各层商品的布置，商品摆放的道具、
方式，货架的高度，何时搞促销等问题，都要仔细的研究消费者的心理，只有充分的把握了消费者
的心理，了解消费者购买决策的过程，百货商场才能吸引顾客，让顾客感觉流连忘返。 
   2、注重商品陈列的方式 
   （1）商品陈列要醒目，要突出商品。消费者进入商店所关注的是商品，目的是从众多的商品
中获取自己所需的商品或信息，为达成此目的，消费者先要对成千上万、品种繁多的商品进行浏
览，找出感兴趣的商品。所以商品陈列一定要醒目，突出商品，可以通过橱窗设计、颜色搭配、
POP 设计等来突出商品独特的优良性能、质量、款式、造型、包装等，使公司的产品凸现出来，方



 

便顾客。 
   （2）可以采用商品群陈列的方式，所谓商品群即商店根据其经营观念，创意性地将某些相关
的商品集合在一起，成为卖场之中的特定群落或单位。一般由主力商品、辅助商品、联想商品和刺
激商品组成。可以设计不同的商品组合，一个出人意料而又合情合理的商品群能显示出一家商店独
特的陈列创意。例如卧室商品群，可以包括家具、莴苣、灯具、地毯、睡衣、内衣、化妆品、护理
用品等产品。这样以商品群的方式陈列，更能够使顾客产生遐想，引起顾客的购买欲望。 
   （3）烘托殿堂气氛，注重商品陈列方法。殿堂气氛是经营成功的重要因素，商场气氛与商品
陈列有直接的关系。可以采用多种商品的陈列方法，主题陈列、断头陈列、突出陈列关联陈列、悬
挂陈列、量感陈列、箱式陈列、岛屿陈列、散装陈列、墙面陈列、交叉堆积陈列、缝隙陈列、投入
式陈列、情景陈列等，商场可以根据自己的需求选择合适的商品陈列的方式。 
   （4）陈列要有丰满感，但要避免过分拥挤。 
   商品展示过程中，种类和数量要充足，以刺激顾客的购买欲望。品种单调，货架空荡的商
店，顾客是不愿意进来的，要及时补货，避免出现空仓的局面。可以规则摆放突出稳重感，也可以
不规则的进行摆放显示一种随便、随和的亲切感。 
   3、合理进行殿堂的设计 
   （1）要合理进行商店营业厅的设计。一个好的店面布局需考虑许多因素，由于店面寸土寸
金，商场要考虑如何放置更多的商品，但又不能让顾客感觉拥挤，便于购买。这时就要合理进行营
业厅平面布置，可以设计多种营业厅货位布局方式，使用比较多的是格子式、岛屿式和自由流动式
布局。作为一家商场，还进行合理进行的各层商品的布置，及每层商品各个具体位置的商品陈列，
及具体的陈列方法。这些都要要充分了解顾客的情况下，作出选择。 
   （2）合理运用色彩、照明、音乐、气味、绿化等多种方式。另外还要注重营业厅氛围的渲
染，包括色彩、照明、音乐、气味、绿化等多种方式。这些都是必不可少的，色彩在唤起人的注视
中发挥着第一位的作用，是店堂布置必不可少的。我们要研究不同色彩明度、不同色相的心理感
受，作出合理的色彩的配置。这样既能突出商品，又能控制顾客的流动率。照明已经多数大中型商
场充分的重视，选择多种灯光，制造不同的橱窗氛围和商店氛围。音乐看似可有可无的，其实不
然，据研究发现，经常播放好听的音乐的商店要比没有音乐播放的商店客流量要高。而且音乐可以
塑造一种氛围、一种情调，满足顾客的个性化需求，也可以调节顾客流动率。气味也被一些店面注
意到，但一定要自然，清晰，让顾客感觉是真诚的，不做作。绿化也走进了百货商店的设计，可以
设计盆景和自然景观等来活跃顾客的情感，使顾客愿意在本店消费和休闲。 
   （3）合理设计导买点和缓冲空间。导买点和缓冲空间往往是现代很多大型百货商场设计的盲
点，有的设计不慎合理。 
   导买点的合理设计可以让顾客一目了然，又能增加美感。可以用指示牌来进行空间指示、商
品分布指示及安全和疏散指示。对指示牌的设计尽量做到美观、实用，安全，这样顾客不会感觉迷
失。另外POP广告，即购买点广告，也成为一种及其有效的促销形式，通过多商品周围的POP、顾客
参与的POP、事件POP、系列POP、手绘式POP 等方式，既可以宣传促销商品、又可以达到塑造卖场
形象的目的。大型商场可以通过指示牌和POP广告的应用，从而能够最大限度的服务顾客、方便顾
客、塑造商店的形象。 
   服务性空间就是在大中型商场中顾客逛累了、饿了、渴了的时候，由商场提高给顾客休息、
吸烟等的场所。可以通过在卖场内适当地方设置咖啡厅等，冷饮柜台、儿童代管区等，既能为顾客
提供方便，又能美化环境。和过渡性空间也就是过厅、通道交叉口、通向连接营业厅和竖向主通道
的走廊、楼梯转角、休息座椅等非营利空间。这些空间作用相对次要一些，有很多成为设计的盲
点，大型商场应不要忽视这些小的细节，这也成为塑造整体气氛的一个重要部分，在符合功特点和
经济原则的基础上，进行合理的设计也是非常必要。 
   4、商品陈列要注重个性化，富有艺术性 
   随着买方市场的到来，商场之间竞争也趋于激烈化，而且随着人们生活水平的提高，人们的
需求渐趋多样化和复杂化，这就要求商品的陈列不能千店一面，不能人云亦云，要进行商店的差异
化，要搞个性化和艺术性，让人引起美化的联想，让人乐于购买，让人们在选择商店的觉得我们的
商店是最佳的选择，这是很难做到的。 
   总之，“得顾客者，得市场”这是亘古不变的商业法则。大型百货商店品牌的塑造，离不开
店堂氛围的设计，合理的商品陈列设计，是百货业兴旺发达的重要保证（课题名称：河北省中小
企业网络营销实务研究；课题编号是：054572111。作者单位：石家庄经济学院商学院） 
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