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摘要摘要

在行銷學中有句名言為：「商品陳列做的好，銷售業績無煩惱」，這句話不

僅道出商品在展售時陳列的重要性，也決定著銷售業績成長與否的關鍵。生產者

若要將產品推廣販售，必需透過通路行銷及商店上架販售等完善的規劃，而商品

陳列在上架販售中扮演著重要的角色，如同園藝造景，不同的植栽需要搭配不同

的層次排列及加入藝術的巧思，方能在大片綠地中吸引大眾目光。

在農產品展售陳列之應用，目的是要成功吸引消費者目光，刺激其購買欲

望，促進消費者對於所販售農產品的注意力，進而影響消費者的購買決策。在農

產品展售佈置及陳列上需注意以下幾點：瞭解農產品本身的特色、展示台的瞭

解、展示與陳列的目的、道具及工具之準備、固定的技巧、色彩的搭配、空間的

應用、保鮮的需求與處理及安全的考量等。

前言前言

商品陳列動作在消費者決策過程中扮演重要的角色，能夠引起消費者對於商

店的注意與入店動機，並使消費者熟悉該賣場的陳設且留下深刻的印象，在其有

消費行為時能夠喚起其記憶，並引導其入店購買。根據AIDMA法則與消費者購買

美學心理指出，消費者走進商店時，各項商品陳列應力求美觀醒目以迅速吸引其

注意、刺激消費。商品的陳列的優劣決定於顧客對店舖的第一印象，在旁人看來

陳列只是簡單的排列貨物，而這簡單排列的效果卻能產生迥然不同的影響。

內容內容

一、商品陳列之目的

商品陳列的目的歸納為以下三項：1.刺激消費者購買：大多數消費者在進入

便利商店等商品單價不高的商店時，常會因臨時起意而產生購買行為。因此若能

妥善安排店內的陳設，例如將重點商品置於消費者視線可及之處，將可達到較好

的銷售效果。2.提高商品迴轉率：商品陳列的最終目的在促成銷售，提高商品的

迴轉率。3.形象之提升：優良的陳列方式，使得消費者能夠容易找尋商品、容易

拿取，自然能博得消費者的好感。根據一份市場調查顯示，消費者喜歡來店的原

因，氣氛佔30%、可自由選購商品佔25%、流行品齊全佔15%、明亮整潔佔13%、

服務佔10%其他佔7%。由上述調查顯示，百分比中與陳列有關者佔了四分之一，
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由此可見商品陳列的重要性。

二、AIDMA法則

AIDMA法則是指在消費者從看到廣告，到發生購物行為之間，動態式地引導

其心理過程，並將其順序模式化的一種法則。AIDMA法則的含義為：

A(Attention)引起注意：吸引消費者進行消費行為的第一個階段，即在於使消費者

對於訊息的接觸與注意，以顯眼的招牌或聳動的廣告詞吸引消費者注意。

I(Interest)產生興趣：當消費者的目光被廣告或產品訊息所吸引後，廣告或產品訊

息之本身需能喚起消費者潛在的興趣或好奇而繼續保持其注意力，以接受訊息。

D(Desire)培養欲望：引領消費者體驗或試用，讓顧客感受商品的魅力，喚起購買

欲。

M(Memory)形成記憶：完美的體驗使消費者留下深刻印象。

A(Action)促成行動：是最後一個階段，即是顧客付諸行動，購買產品。當消費者

進入賣場之後，如何順利的使消費者除了購買原先預算購買的東西之餘，更進一

步購買計畫之外的商品，便必須運用商品陳列的技巧。

三、商品陳列之技巧

因為陳列是要富於變化的，不同陳列方式相互對照效果好與壞，在一定程度

上左右著商品的銷售數量，為了使陳列達到預期的效果，要掌握以下要點：

(1) 陳列的安全性

(2) 陳列的易觀看性、易選擇性

(3) 陳列的易取性、易放回性

(4) 令人感覺良好的陳列

四、在農產品展售之應用

(1) 瞭解農產品本身的特色：透過對農產品本身的瞭解才能掌握陳列的特色

(2) 展示台的瞭解：包括大小、樣式、材質等

(3) 展示與陳列的目的：現場銷售或接單展示

(4) 道具、工具之準備：為使消費者加深印象

(5) 固定之技巧：平擺或立體展示

(6) 色彩之搭配：結合色彩的效果可以達到吸引人目光與加深印象的效果

(7) 空間的應用：最小的空間作最大應用

(8) 保鮮的需求與處理：有許多的農產品常被以生鮮的方式展示，因此對於保鮮

的要求就特別重要

(9) 安全的考量：棚架之搭設、動線安全等
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圖一、農產品容易觸摸的高度是在肩膀以下 (謝致慧，2008)

圖二、展場黃金位置為視線之上10度與下20度之間 (謝致慧，2008)
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結語結語

農產品陳列的主要目的不只是為了美觀，更可以協助農產品的推銷，它具有

即時性的行銷效果，可以用來引導顧客注意與建立農產品的形象。隨著網路社會

經濟發展，農產品競爭愈加激烈，消費者對農產品記憶度與忠誠度逐漸降低，要

提高展售會場消費水準，消費空間的陳列美學更是相形重要。商家競爭，採取各

種行銷策略促進銷售，成功的「農產品展示陳列」無形中可以使主辦單位和農產

品附加值提高，不僅提升空間行銷力，更是農產品銷售競爭中一把「利器」。
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