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代　序

改革开放二十多年来，中国服装业已有长足进步，早已发展成为举世瞩目的服装生产国和出口国；同时，随着我国经济的持续高速发展，人民的生活水平得到了不同程度的提高，国内服装消费市场发生了很大的变化。

近十多年来，我国的出口服装仍以来料加工、来样加工或贴牌加工为主，靠廉价的劳动力赚取微薄的加工利润，几乎没有自有的品牌。面对蓬勃发展的国内消费市场，许多服装企业从初始的单品大批量加工、批发销售的生产经营模式中脱颖而出，大力发展自有品牌，探索小批量、多品种、成系列开发的服装品牌设计创新之路，以特许加盟或自营的形式建立自己的分销系统，在大型百货商场或著名商业街开设品牌店中店或专卖店。

为了把服装企业的品牌文化、服装品牌的风格定位、服装系列的设计理念、服装产品的款式细节充分展示并传递给自己的消费群体，成功完成终端销售环节并实现服装品牌的产品价值，卖场的陈列设计是一大要素。卖场陈列设计由此也越来越引起服装品牌企业的重视，尤其是中、高档服装品牌经营企业的重视。吸纳加盟商和举办订货会，是品牌经营的重要内容之一。专业展会是发展加盟商的一个重要途径。企业往往通过专业展会来发展自己的加盟商，而展位的陈列设计是宣传品牌形象以及发展加盟商成功与否的关键；另外，服装品牌一年通常分春夏、秋冬两季开发产品系列，企业通常会定期邀请加盟商参加本品牌的产品订货会，这时产品陈列的效果也成为订货会成功的重要因素。

无论是服装品牌的终端卖场，还是专业展会的展台，或订货会的展示厅，卖场陈列设计作为一门融合了视觉艺术、营销管理、空间设计等多方面知识的新兴边缘学科，涉及的范围很广，包括卖场区域的设计规划、色彩的选择、照明的设计、橱窗或主题板的设计、陈列道具的布置、商品配置与规划、整体管理等。

目前，虽然国内服装院校数目众多，但在卖场陈列设计人才培养教育方面相对滞后，不能适应国内服装品牌发展的需要。国内大多数服装院校还没有系统地开设卖场陈列设计方面的专门课程，许多服装品牌企业难以得到合格的陈列设计人才，也很难找到专门的卖场陈列设计方面的书籍，这大大地影响了我国服装品牌企业的进一步发展。为此，中国服装设计师协会培训中心开始尝试开设“卖场陈列设计”培训班，从国际、国内服装品牌中，特邀既具有一线实践操作经验，又有一定系统理论的服装陈列设计师及品牌管理人员担任教员。另外，中国服装设计师协会培训中心还与《中国服饰报》合作，在《中国服饰报》上开设了“卖场陈列实务”等方面的专栏，让从事卖场陈列设计的专业人士有一个相互学习与交流的平台。韩阳先生作为中国服装设计师协会培训中心“卖场陈列设计”培训课程的特邀教员，曾多次在《中国服饰报》上发表陈列设计方面的心得体会，深受业界人士的好评。服装设计专业科班出身的韩阳先生，曾长期在国内著名企业从事服装品牌的管理工作，并担任过多家服装企业的品牌顾问，这使他有更多机会到销售的第一线接触终端的陈列和营销，同时还可以进行理论的检验与实践，增加了他在陈列及营销管理方面的阅历。多年来，他一直关注国际品牌在卖场陈列设计方面的发展变化，注重与国内外同行的沟通与交流，并多次出国参与视觉营销的交流。这使他成为今日国内不可多得的卖场陈列设计人才与优秀的培训教员。现在，应中国纺织出版社的邀请，他把多年的从业经验与交流心得编写成这本《卖场陈列设计》。我希望这本书能作为引子，启发国内外卖场陈列人才更多地交流自己的宝贵经验，以推动中国服装品牌陈列设计的发展，并进一步促进中国自有服装品牌的繁荣，为我国从服装生产大国转变成为服装品牌强国添砖加瓦。










中国服装设计师协会副主席、亚洲时尚联合会中国委员会秘书长
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2006年1月30日



我们要为顾客创造一种激动人心而且出乎意料的体验，同时又要在整体上维持清晰一致的识别。商店的每一个部分都在表达我的美学理念，我希望能在一个空间和一种氛围中展示我的设计，为顾客提供一种深刻的体验。





——乔治·阿玛尼（Giorgio Armani）


CHAPTER 1

第一章／陈列概论





业内一直流传着一句法国的经商谚语：

即使是水果蔬菜，也要像一幅静物写生画那样艺术地排列，因为商品的美感能撩起顾客的购买欲望。

下面这张照片（图1-1）是我在一个夏季里，在街头随手抓拍的一个普通流动水果摊的照片。摊主也许根本不知道这句法国谚语，也从没有学过什么陈列课程，但他也同样知道怎样将这些水果摆得更美些，使它更吸引顾客。
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图1-1　水果摊的陈列让我们领略到陈列的真谛

这些简单和朴素的水果摆放方式，使我们领略到陈列的真谛。

（1）陈列方式

突出重点，将大的桃子放在上面，将小的桃子放在下面。

（2）色彩排列

采用对比色的形式，用绿色的树叶来衬托红色的桃子，使桃子显得更加鲜艳。

（3）产品鲜度

为了突出水果的鲜度，摊主用几片桃树叶来强调产品是刚刚采摘下来的，并用水滴增加水果新鲜感。

服装和水果虽然是两种不同的东西，但作为商品它们都具有一种相同的商业目标，就是通过各种手法去吸引顾客。

一、陈列的概念

陈列英文称为Display、Visual Presentation或Visual Merchandising Presentation，是一门综合性的学科。它涵盖了视觉艺术、营销学、人体工程学等多门学科，是卖场终端最有效的营销手段之一。服装陈列主要是通过对产品、橱窗、货架、道具、模特、灯光、音乐、POP海报、通道等一系列卖场元素进行有组织的规划，从而达到促进产品销售、提升品牌形象的一种视觉营销活动（图1-2）。
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图1-2　陈列是卖场终端最有效的营销手段之一

陈列工作不仅仅是布置橱窗、整理服装。一个优秀的陈列师既要有扎实的陈列基础知识，同时还要对品牌的风格、顾客的购买心理、产品的销售有一定的研究。

陈列在服装营销中有着重要的地位，是“视觉营销”最重要的组成部分。它具有直观性和系统性，以促销为目的，以视觉语言为主要手段。

二、陈列的目的

作为一种服务于商业的活动，陈列的主要目的就是为了促进产品销售，其次是传播品牌文化。

1．促进产品销售

陈列可以使静止的服装变成顾客关注的目标。尤其是对需重点推荐的货品以及新上市的货品，陈列师更愿通过各种陈列形式，用视觉的语言来吸引消费者的目光。经过科学规划和精心陈列的卖场，可以提高商品的档次，增加商品的附加值。

2．传播品牌文化

服装是时尚的产物，它不仅仅是一种可以看到和触摸到的物质，同时也有精神层面的东西，是一种文化。成功的陈列除了向顾客告知卖场的销售信息外，同时还应传递一种特有的品牌文化，而传播品牌文化的最终目的还是为了进一步促进销售。

国内外著名的服装品牌对陈列都非常重视。如著名的休闲装品牌“佐丹奴”自1992年进入内地以来，就一直不遗余力地在终端推广陈列。“佐丹奴”品牌是这样看待陈列的作用：“货品陈列所起的推销作用，比任何媒介都大为有力。视觉化的货品推销立足于销售第一线，它是一个无声的推销员。”

无独有偶，作为国际品牌新偶像的“ZARA”对陈列也有它独到的观点：“尽管每个系列商品的数量是有限的，但通过每周两次更新库存，商品的轮换摆放，专卖店还是每天都给人耳目一新的感觉，（图1-3）这就是预先制定展示计划的良好效果。顾客们在店内不由得四顾环盼，他们感到商店仿佛永远都在更新。”
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图1-3　西班牙服装品牌ZARA专卖店

从以上我们可以看到，对陈列的重视，已成为许多国内外品牌的共识。

三、陈列的工作目标

根据工作目标的不同，大致可以把服装陈列分为三个层次。

1．整洁、规范

卖场中首先要保持整洁。场地整齐、清洁；服装货架无灰尘：货物堆放有序、挂装平整；灯光明亮。假如连这点都做不到，我们就无法去实施其他陈列工作。规范就是将卖场区域的划分、货架的尺寸、服装的陈列形式等，按照各品牌或常规的标准统一执行。

2．合理、和谐

卖场的通道规划要科学合理，货架及其他道具的摆放要符合顾客的购物习惯及人体工程学，服装的区域划分要和品牌的推广和营销策略相符合。同时还要做到服装排列有节奏感，色彩协调，店内店外的整体风格要统一（图1-4）。

[image: alt]


图1-4　和谐的规划视野不应是局部的，而是整体的。橱窗设计不仅本身要风格统一，还要考虑与卖场陈列风格的协调

3．时尚、风格

在现代社会里，不管是时装还是家居服，无一不打上时尚的烙印，卖场的陈列也不例外。卖场中的陈列要有时尚感，让顾客从服装陈列中清晰地了解主推产品、主推色彩，从而获取时尚信息。另外，服装陈列要逐渐形成一种独特的品牌文化，使整个卖场从橱窗的设计、服装的摆放、陈列的风格上都具有自己的风格，富有个性（图1-5）。
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