
消费者心理学



任务二

分析内部设计与消费者
心理



4.2.1  商品的陈列与展示心理

一、商品陈列与展示的心理要求

1、引起消费者的注意与兴趣

 ①.醒目

 ②.形象突出

 ③.美感

2、给消费者以整洁的感觉

3、展示时间不宜过长，应“多变少动”

播放动画：XX04020901D买裙子的故事



二、商品陈列原则与消费心理

1、显而易见的陈列原则

①.标识商品陈列位置

 第一 张贴商品布局分布图和分类标识

超市布局图

②.商品正面面向顾客

③.商品标识清晰易懂



二、商品陈列原则与消费心理

1、显而易见的陈列原则

①.标识商品陈列位置

②.商品正面面向顾客

③.商品标识清晰易懂

第二，商品陈列位置符合顾客的购买习惯。商品摆放

从左到右。对一些季节性的、节日期间、新商品的推销

区和特价区的商品陈列要显著、醒目，使顾客明白商品

所表达的意思。

第三，特殊门店，入口处可以向顾客提供购物参考、

购物指南、促销海报等，使顾客进店后，马上就能找到

自己所需的商品。

显而易见的各种醒目标识



1、显而易见的陈列原则

①.标识商品陈列位置

②.商品正面面向顾客

③.商品标识清晰易懂

 商品品名面向顾客，如飘柔洗发水将带有“飘柔”字样的一面面
向顾客；

 贴有价格标签的商品将价格标签的一面面向顾客；

 商品陈列在货架上端时，可以采取倾斜方式，使顾客看到商品正
面；

 每一种商品不能被其他商品挡住视线。

 特殊造型商品将产品特色的一面展现给顾客，如运动鞋的侧面是
设计特色，则将鞋子的侧面面向顾客。

 陈列器具、装饰品以及商品POP不要影响店内购物顾客的视线，也
不要影响店内照明光线。

二、商品陈列原则与消费心理



1、显而易见的陈列原则

①.标识商品陈列位置

②.商品正面面向顾客

③.商品标识清晰易懂

 进口商品应贴有中文标识，标识必须填写清楚，产地名称不得用简
称，以免顾客不清楚。

 商品价格标签应与商品相对应，位置正确；商品陈列的价格牌、商
品POP牌摆放要正确，要明确显示商品的价格、 规格、产地、用途
等。

 商品价格标签的打贴位置应在商品正面的右上角，如遇右上角有商
品说明文字，可打贴在右下角。

 罐头商品价格标签打贴在右上角，绝不允许打贴在罐盖上方，因为，
罐盖上方容易积灰尘，不便理货员整理清洁商品，尤其是不畅销的
商品（罐装、盒装商品）。

 瓶装商品价格标签打贴在商品正面的右上角，如酱油、酒瓶等。

 高档商品、礼品的标签打贴位置要打在商品正面右上角的侧面。

 商品因季节、时令价格调整时，必须将原价格标签撕掉，重新打贴
价格标签，绝不允许同一种商品出现两种价格，以免减少不必要的

麻烦，减少收银员的操作差错。

二、商品陈列原则与消费心理



2、容易挑选的原则

①. 分区定位陈列

②.购物者购买决策树原则

③.同类商品不应陈列在同一组双面货架的两侧

④.同类商品垂直陈列的原则

⑤.有效地运用色彩、照明
根据颜色进行垂直陈列根据品牌进行垂直陈列

二、商品陈列原则与消费心理



3、便于取放的原则

①. 商品陈列的最佳高度

②. 留一点空隙

商品陈列需要考虑到顾客的身高。不要把商品放在顾

客手拿不到的位置。放在高处的商品即使顾客费了很大

的劲拿下来，如果不满意，很难再放回原处，也会影响

顾客的购买兴趣。 依陈列的高度可以将货架简单地分

为三段：中段为手最容易拿到的高度，即黄金陈列段：

男性为70～160厘米，女性为60～150厘米。一般用于陈

列主力商品或公司有意推广商品。次上下端为手可以拿

到的高度，次上端男性为160～180厘米，女性为150～

170厘米，次下端男性为40～70厘米，女性为30～60厘

米，一般用于陈列次主力商品，其中次下端需顾客屈膝

弯腰才能拿到商品，所以比次上端较为不利。而上下端

为手不易拿到的高度，上端男性为180厘米以上，女性

为170厘米以上，下端男性为40厘米以下，女性为30厘

米以下，一般用于陈列低毛利、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。

二、商品陈列原则与消费心理



3、便于取放的原则

①. 商品陈列的最佳高度

②. 留一点空隙

商品应丰满的陈列在货架上，但并不是不留一点空隙，

如果不留空隙，顾客在挑选商品时就会不方便，因此，

货架上陈列的商品与上隔板应有一段距离，便于顾客的

手能伸进去取放商品。这个距离要掌握合适，以手能伸

进去为宜。太宽了影响货架使用率，太窄了顾客无法拿

取商品。 一般是在陈列商品时与上隔板之间留有3～5

厘米的空隙，让顾客的手容易进入。

二、商品陈列原则与消费心理



4、丰富丰满的原则 （放满陈列的原则）

①. 货架上商品数量要充足

②.避免货架内出现空缺

③.货架上商品品种要丰富

④.促销商品满陈列

二、商品陈列原则与消费心理



5、关联陈列原则

①.相关品类商品陈列，这也是超市在陈列时经常使用的关联陈列方法，

即按照商品的类别进行陈列，如洗衣液、衣物护理液、衣领净等；

②.品牌关联陈列，将同一品牌的商品集中陈列；互补产品陈列，如牙膏

和牙刷、羽毛球拍和球等。

③.互补商品关联陈列，使顾客在购买商品A后，也顺便购买陈列在旁

边的商品B或C。如，在陈列的肥皂旁边也可以同时陈列肥皂盒。

二、商品陈列原则与消费心理



6、艺术性原则

在陈列的时候，除了要将产品展示出来之外，还

要尽可能地展示商品的美，讲究陈列中的艺术性或美

感，使顾客在浏览商品的过程中，身心愉悦，从而激

发购买欲望。需要注意的是，这种艺术性陈列原则要

结合所销售的商品特点，展示商品的内在美和外在美。

而不能抛开说销售的商品，片面追求商品陈列的艺术

效果，更不能忘掉商品销售这一核心目标，去探讨所

谓的“商店陈列艺术”。

二、商品陈列原则与消费心理



7、安全原则

①.对于较重的商品、大型的商品要考虑位置及高度的安全性进行陈列，在陈列商品
时，一般根据商品的重量自上而下进行陈列。

②.对玻璃容器的商品，如调料、酱菜、水果罐头、咖啡、乳品等，要采取安全措
施，设置隔护栏。一层货架只能摆放1～2层，如果摆放得太高，不便于顾于顾客取
放，而且稍不注意，就有碰倒商品砸伤顾客的危险，不仅损失了商品，也破坏了顾
客的购买情绪。

③.注意顾客行走动线、货物搬入线上陈列的安全性。

④.注意堆头陈列的安全性。

⑤.考虑意外如地震等情况，不要将不稳定的商品陈列到较高的位置上。

二、商品陈列原则与消费心理



1、基本陈列法

①.集中陈列法

②.整齐陈列法

③.墙面陈列法

④.端头陈列法

二、商品陈列原则与消费心理



2、不规则陈列法

①.突出陈列法

②.散装或混合陈列

③.交叉堆积陈列

④.窄缝陈列法

⑤悬挂陈列法

⑥随机陈列法

糖果的散装陈列

二、商品陈列原则与消费心理



2、不规则陈列法

①.突出陈列法

②.散装或混合陈列

③.交叉堆积陈列

④.窄缝陈列法

⑤悬挂陈列法

⑥随机陈列法

窄缝陈列法

文具等小商品的悬挂陈列 不规则衣架的悬架陈列

二、商品陈列原则与消费心理



2、不规则陈列法

①.突出陈列法

②.散装或混合陈列

③.交叉堆积陈列

④.窄缝陈列法

⑤悬挂陈列法

⑥随机陈列法

体积较大的书包悬挂陈列 服装的悬挂陈列

二、商品陈列原则与消费心理



3、特色陈列

①.盘式陈列法

②.空中陈列法

③.

红区区域的为盘式陈列法

主题陈列法

二、商品陈列原则与消费心理



3、特色陈列

①.盘式陈列法

②.空中陈列法

③.情景陈列法

④.主题陈列法

⑤.岛式陈列法

⑥.关联陈列法
空中陈列法

二、商品陈列原则与消费心理



3、特色陈列

①.盘式陈列法

②.空中陈列法

③.情景陈列法

④.主题陈列法

⑤.岛式陈列法

⑥.关联陈列法

情景陈列法是为再现生活中的真实情景而将一些相

关商品组合陈列在一起的陈列方式。如用室内装饰品、

床上用品、家具布置成一间室内环境的房间；用厨房用

具布置一个整体厨房等。目前国内外很多门店专柜都十

分注重这种情景陈列，尤其是家具专卖店，其陈列组合

如：床头挂有艺术壁挂，床头柜上有雅致的台灯，餐桌

上摆着精美的花饰，酒柜里陈列着各色名酒等。这种陈

列使商品在真实性中显示出生动感，对顾客有强烈的感

染力，是一种很流行的陈列方式。

二、商品陈列原则与消费心理



3、特色陈列

①.盘式陈列法

②.空中陈列法

③.情景陈列法

④.主题陈列法

⑤.岛式陈列法

⑥.关联陈列法

卡哇伊的产品主题陈列

服装、食品的节日主题陈列

二、商品陈列原则与消费心理



3、特色陈列

①.盘式陈列法

②.空中陈列法

③.情景陈列法

④.主题陈列法

⑤.岛式陈列法

⑥.关联陈列法 岛式陈列法

二、商品陈列原则与消费心理



3、特色陈列

①.盘式陈列法

②.空中陈列法

③.情景陈列法

④.主题陈列法

⑤.岛式陈列法

⑥.关联陈列法

关联陈列法是指将种类不同但在效用方面互

相补充的产品陈列在一起的陈列方法。关联

性陈列法增加了超市陈列的灵活性，加大了

商品销售的机会。在使用关联陈列法时应注

意，商品陈列的类别应该按照消费者的需求

进行划分，如卫生间用品、厨房用品、卧室

用品等。除此之外，相邻产品必须是互补产

品，才能确保顾客产生连带购买行为。

二、商品陈列原则与消费心理



 1、请分析星巴克的咖啡体验都有哪些，星巴克如何利用营销

场所因素来影响消费者的购买行为。

 2、请运用消费心理学有关原理，分析星巴克的第三空间思想。

 3、以你或你所在家庭最近的一次购买活动为例，分析购物环

境对你购买的实际心理影响。

 4、星巴克的营销服务对我国餐饮行业有哪些启示？



技能训练

 实训目标：

1.培养学生分析营销场所布局与陈列对消费者心理的影响程度。

2.培养运用和把握针对消费者心理活动规律开展营销的能力。

 环境要求：

1.当地较大规模的家电卖场；

2.某品牌汽车4S店；

要求：能完整观察卖场布局与商品陈列并可对店员做实时跟踪调查访问，从消费心理角度指出

其优劣并提出改进措施。

 情境描述：

某家电卖场或汽车4S店，现场有消费者若干（个人消费者或家庭消费者），消费者与导

购之间正就某商品进行交流，导购在积极进行现场推销，学生步入此门店，对消费的场所内

外部环境进行了观摩。



工作流程
学生分组

选定观察点

设计观察记录表

现场观察访问

各组讨论分析

形成观察分析报告
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