
服装营销方案

一、营销前工作

（一）确定营销目的

当今的服装市场是品牌竞争的时代，公司新品牌的进入就像往大

海里投入一颗石头，怎样才能使品牌在商海中激起层层浪花，从而达

到品牌在消费者中的知名度,是公司在广告策划中希望达到的效果.

1.树立品牌形象

随着时代的不断发展，人们对时尚的概念逐步加深，追求流行美

的意识也逐步加强，这对现在的服装店是一个考验。本店“完美主义”

预期通过实体商城平台实现“完美”品牌的套装经营模式，并提供到位

的服务树立自己的品牌形象。

2.推广品牌理念

以“时尚搭配，完美套装”为经营理念，真正独家推出最时尚的从

头到尾全套搭配设计。产品类型定位于各类潮流女装款式：韩版流行，

欧美复古，日系甜美，民族风服饰等等。我店“完美主义”通过专业的

设计满足消费者对服装审美的要求，并且为顾客节省了大量进行服饰

搭配的时间和精力。

.（二）货源问题:并备好充足商品。不同的服装采取不同的促销

方式，再者就是关于打折的物品要选择例如大的商品作为促销品。促

销期间，货品销售会比平时快，因此，充足的备货就是保障，如果经

常发生缺货现象，不仅影响销售，也会影响买主对我们的印象和品牌



口碑。

（三） 顾客人群的确定:要促销，当然要把促销网店活动策划

的对象搞清楚，促销对象是你的目标消费群，这些人才是你的

财富来源，而不是你自己，所以促销一定要针对你的目标人群

开展促销信息的传播，你的目标消费群知道了，促销才会有成

效，如果对着自己促销，促销方法制定得再适当也只是对牛弹

琴

二、线下互动部分。

团体促销活动，一人行，第一件原价，第二件打 8折。两人行，

两个人第一件打 9折，第二件统统半价。三人以上(包括三人)全体六

折。

凡是当天在本店购买服装的消费者，可获赠服装店代金券 10元

(或会员卡，可打 8、8折与积分，积分越高，打折越低)，用代金券

牢牢抓住顾客，牢牢抓住顾客的心，提高长期回头客。

另外凡购满 499元的顾客还能够参加抽奖一次。100%中 奖率，

惊喜等着你。

奖品：

特等奖: 999元购物券一张(1名)一等奖:499元购物券一张(5名)

二等奖: 399元购物券- -张(8名)三等奖: 299元购物券一张(10名)四等

奖: 199元购物券一张(15名)五等奖: 99购物券一张(20名)六等奖:新

年红包一个(50名)幸运奖:精美手机链一个活动前期宣传主要靠发传



单和电视广告推广此活动。由临时工和当地广播电视局执行.

活动期间宣传为各个专卖店，由各专卖店销售人员执行。

三、线上互动部分。

（一）总体营销方式

1.博客推广---在博客内对公司以及品牌做详细的介绍并发布企业

的最近动态和相关流行服饰信息，以及服装业的营销商机.

2.友情链接---与淘宝上其他店铺或博客人气博主建立联系，收藏

分享，增加人气。

3.邮件广告---通过发送邮件广告，做广告传。给人印象冲击。

4.D碑传播---对客户的诚信,网站的反复使用。前期可先通过同学

熟人等宣传。

5.论坛发帖---有些流行的服饰网等的社区论坛的积极交流，举办

活动。

6.搜索引擎排名---登录国内外搜索引擎和导航站的收录;增加外

部链接和反向链接数目，提高搜索引擎搜索的有效性和排名.

（二）具体营销方式

通过在微博发起互动活动，购买热搜，提高服装热度，设置可观

的奖励，吸引微博用户参与并进行转发，进一步吸引更多用户参与进

来。例如，关注、转发和“粉丝”评论进行抽奖，或晒买家秀并@官方

微博，在 7天内，点赞数排名前三的用户获得大奖，并在

评论区随机抽取十名幸运用户赠送小礼品，激发更多人参与评论，



了解产品。

与知名博主合作，让其试穿服装，拍摄图片或视频，发布微博并

配图，吸引粉丝关注，注意不能太刻意，发布要日常随性，不要过度

展现营销目的，引起用户反感。

最后总结促销的效果和经验教训，组织促销也是一种经历，促销

结束之后，店长应该对促销的结果做一个分析，包括对流量、销售量、

点击率，这一次针对的消费人群是不是对制定的产品感兴趣还是更感

兴趣网站上其他的商品。同时，也要对竞争对手的促销活动进行分析

和比较，找到可以学习的地方，竞争对手比自己销量好，肯定就说明

自己的促销计划没有别人的吸引人，分析的过程也是一个学习的过程。

对促销活动进行总结可以有效的帮助店长提高自己的促销水平，

在这一次的总结中找到本次促销活动哪里比较不足，在下一次的活动

中进行调整。促销虽然是一种增加销售量的好方法，但是也需要不断

的摸索和总结才能够取得预想的效果


