
服装店营销策划

一、 策划背景和策划目的

㈠策划背景

目前，我国服装零售行业整体运行稳中趋缓，进入产业结构加速转型升级的重要时期。

在外需仍存在较大不确定向的情况下，进一步拓展内需消费成为行业发展的关键，抓住“互

联网+”的转型机遇，将为行业带来新的增长动力。

㈡策划目的

1. 提高店铺知名度，提高市场占有率

2. 打造品牌效应

3. 增加产量和利润

4. 让本企业在行业中取得较高的地位。

二、 市场环境分析

新世代贡献时尚消费人群增量，驱动服装行业高速增长。随着过去 10 年电商的蓬勃发

展，服装行业的线上销售从无到有，CAGR10 达 65%，线上渗透率从 2010 年的 0.4%快速增

长到 2020 年的 36.6%，线上渠道是过去 10 年驱动服装行业增长的重要力量，但电商平台流

量红利逐步褪去，近几年行业线上增速趋缓至 20~30%。2017 年后，抖音、快手、小红书等

新社交媒体热度逐步提升，商家在这些平台上通过图文和视频直播形式宣传，大大加强了与

消费者的直接交流和互动，受到广泛欢迎。

三、 SWOT分析

对于我们所采取的互动营销营销方案，用 SWOT分析法进行分析。

优势:⑴可以建立企业与用户之间一对一接触渠道，能够节省大量的营销费用。

⑵。通过互动沟通、个性化沟通，可以使用户在潜移默化中接受企业的营销理念，认同

企业的价值观，提高用户的忠诚度。



⑶。可以形成用户数据库，结合市场分析的技巧，提高企业在市场中的竞争能力，为市

场中的每一次“战争”做好准备。

⑷。使营销的效果变得可以度量，能够及时发现失误，及时调整，提高营销效果。

劣势:⑴盲目的跟风互动营销模式

⑵社交媒体资源投放不合理

⑶追求互动量而非提升互动人群整体质量

⑷重营销轻互动

机会:⑴互动营销可以帮助品牌方与客户建立更加紧密的关系。传统的广告营销通常是

单向的，品牌方通过广告向用户传递信息。而互动营销则不同，它需要用户参与其中，

例如品牌方可以通过游戏、互动活动等方式吸引用户的参与，从而更加有效地传递品牌

信息，增强用户与品牌之间的互动和黏性。

⑵互动营销可以提高品牌曝光和口碑。互动营销通常需要用户在社交媒体上分享和推荐

品牌，如果品牌能够通过互动营销赢得用户的喜爱和信任，用户可能会成为品牌的忠实

粉丝，从而为品牌带来更多的商业机会。

⑶互动营销可以提高品牌的转化率和销售额。互动营销可以帮助品牌方更好地了解用户

的需求和偏好，从而更好地定位产品和服务。

威胁:⑴是行业增长缓慢，对市场份额的争夺激烈

⑵是竞争者数量较多，竞争力量大抵相当

⑶是竞争对手提供的产品或服务大致相同，或者只少体现不出明显差异

⑷是某些企业为了规模经济的利益，扩大生产规模，市场均势被打破，产品大量过剩，

企业开始诉诸于削价竞销。

四、 营销计划

㈠线下互动部分。为促进服装的销售，可以利用 AI+AR 技术，放置互动机。吸引用户的

注意，通过在官方微博公布活动规则及奖品，吸引更多用户参与进来。例如，将互动机

游戏设置为服装搭配，用户搭配完成后上传照片，可展示在互动机首页，让其他用户进

行评分和点赞，活动结束时，评分与点赞综合第一的用户将获得下季度新品。

㈡线上互动部分。通过在微博发起互动活动，设置可观的奖励，吸引微博“粉丝”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奖品。

㈢结合线上与线下开展互动活动。在线下设置条件，用户完成后，拍下照片或视频，上

传到微博等新媒体平台，并@官方微博，贏得大奖。例如，在每一家线下门店藏 12 个

碎片，要求用户在半小时内，集齐碎片并完成拼图，且要求拍下开始时间、找到每一块



碎片的时间和拼图完成的时间，上传并@官方微博，活动结束后，按用时长短排序，用

时短的前 10 名，分别给予奖励，除此之外，还应规定每位用户仅能在一家门店参与一

次活动，且参与次数不能超过 3 次。


