
服装营销策划方案



一、服装促销计划的种类
随着服装促销目的的不同，服装促销计划有下列不同的种类：

1、年度服装促销计划

一般而言，为营造卖场的气氛与动感，应以年度为计划基准，规划年度服装促销

计划时程，并且以下列为主要重点：

（1）与当年度的营销策略结合

专卖店与消费者接触最为亲密，公司与消费者之间是有赖营销沟通策略的展现，

每年推出不同主题的营销策略，可以建立消费者对品牌形象的认知更为肯定，因

此年度服装促销计划结合营销策略，将可以使得品牌形象更加强烈，消费者对品

牌好感度增加，同时结合营销策略也能使得资源运用更为集中，具有延续效益。

例如某休闲服饰店年度营销沟通策略主题为“社区生活伙伴”，举办的服装促销

活动以社区为主要目标群体，表现出对社区的关怀与共同生活的信念，因此举办

“社区休闲大赛”服装促销活动，以凝聚社区情感，并且增加社区消费者对本店

的好感度。

（2）考虑淡旺季业绩差距

任何品牌几乎都会有季节趋势的特性，对于业绩会有不同比率的变化，因此在年

度经营计划应已考虑此特性，当然服装促销活动的规划必须要考虑淡旺季的影响，

淡季的服装促销活动除了会延缓业绩下降外，并可以尝试以形象类服装促销活动，

来增加品牌形象的认知，旺季的服装促销活动因竞争较为激烈，通常以业绩达成

为主要目标。

（3）节令特性的融合

节令包括国定假日与非国定假日，国定假日型例如国庆日等，非国定假日例如情

人节、母亲节、父亲节等，另外中国传统习俗节令也是不能忽视的。

（4）年度服装促销行事历

年度服装促销行事历是以年度营销计划为策略始点，将整年度的服装促销活动，

以行事历的方式表达，目的在使得品牌以策略的观点充分掌握年度服装促销活动

的重点，同时也能以整合性的营销策略规划服装促销活动。

二、主题式服装促销计划
所谓主题式服装促销计划是指具有特定目的或是专案性服装促销计划，最常使用

在店铺开业、周年庆、社会特定事件以及商圈活动。

1、店铺开业

店铺开业代表新通路点的开发以及服务地区的延伸，为专卖店的一大要事，开业

期间能吸引多少顾客，会影响未来店铺营运的业绩，因此通常店铺开业期间会搭

配服装促销活动，以吸引人潮并且刺激购买欲望。店铺的经营有赖顾客的维系，

因而顾客资料相当重要，所以在开业期间的服装促销活动就得在此多费心思，不

妨利用开业服装促销留下顾客资料，作为未来商圈耕耘的基础。

2、周年庆

店铺既然有开业，当然也有周年纪念，因此周年庆的服装促销活动成为目前最常

被炒作的话题。虽然周年庆年年都有，若是能多加一点创意，多用点心，仍然可

以走出刻板的模式，创造出新鲜感的话题。

3、社会特定事件

专卖店除了销售外，就另一种层面而言，也是资讯信息流通中心，是以专卖店对



于社会发生的事件，必须时时保持敏感度，平时与顾客接触时可当作闲聊话题，

拉近彼此距离建立情感，遇某一事件发生时，也可以举办服装促销活动，一则表

示企业关怀社会，一则刺激购买提高业绩。

4、商圈活动

零售店的经营具有区域性，商圈顾客的掌握为最根本之道，连锁店虽然拥有多家

店经营的规模利益，仍不能脱离商圈耕耘的基本动作，因此商圈活动必然成为未

来区域经营的重点。

5、弥补业绩缺口的服装促销计划

业绩是专卖店维持利润来源最主要的管道，也是代表品牌在竞争下市场占有的态

势，营业人员每日所为即是在确保业绩的达成，因此以月为单位，以周为单位或

以日为单位，都应设立预警点，若发现到达预警点即以服装促销活动来弥补业绩

的缺口，为了能有效而准确地达到目的，平日应建立“服装促销题库”，遇有状

况即能派上用场。至于预警点的设立标准，则会因各业态及专卖店特性而有差异，

不妨以过去正常业绩趋势为参考值；某店铺在当日下午六点累积业绩通常为该日

业绩的 60%。诸如此类，以专卖店特性，建立预警点的参考值，对业绩的达成有

相当大的帮助。当然设立预警点不能一成不变，必须随时参酌每一个时点的各种

因素，才能符合当时的效益。

6、对抗性服装促销计划

经营本身是动态的，在市场的激烈竞争之下，专卖店随时要有接受挑战的准备，

由于连锁店的蓬勃，竞争的加速化是可以预期的，消费者长期地笼罩在服装促销

的诱惑，竞争对手的服装促销活动很可能使得我们的顾客流失，造成业绩的减少，

必要的对抗性服装促销活动因此而产生，由于对抗性的服装促销活动通常较为紧

急，可运用的时间较短，若能平日建立“服装促销题库”，在面对应变时，将可

以立即运用。

三、服装促销方案计划
经过上述阶段的策略思考之后，接下来便是拟定服装促销方案，服装促销方案的

内容包括以下的项目：

1、目标对象

只针对某一群消费者举办的服装促销活动，以便拟定最适合的服装促销手法。

2、主题

主题的设定必须具有创意性、话题性，若能创造出口语或标语，则可兼具广告效

果。

3、诱因

诱因是指消费者获得的部份，例如赠品、折扣等，诱因的大小要同时考虑消费者

的接受度，以及企业成本的负担。

4、参加条件

参加条件是界定哪些消费者可以参加，以及如何参加此服装促销活动，例如：购

买金额满 300 元可参加抽奖。

5、活动期间

活动期间指服装促销期间的设定，依过去经验及消费行为特性，决定长短合适的

活动期间。

6、媒体运用

媒体的运用是指通过讯息传递的管道，将服装促销的讯息传达给消费者，由于讯



息是否准确且即时的传达给消费者，对于服装促销期间的来客数会有相当的影响，

因此必须谨慎地评估及选择媒体。


