
服装店营销策划方案

德国统计学家恩斯特·恩格尔发现，家庭收入与食品支出之比显

示出生活富裕程度。随着家庭收入增多，用于食品的开支下降，用于

服装、住宅、交通、娱乐、旅游、保健、教育等项目的开支上升。服

装市场前景灿烂。

在竞争日趋激烈的时代，商家为了吸引消费者的眼球，提高销售

量，应该在每个细节上力求做到于众不同，在原有硬件设施设备的条

件下除了店铺的设计，橱窗的造型外，软件服务尤为总要。服务提升

销售业绩才会随之提高。

一、环境状况分析

中国服装市场是一个正在加速扩张的市场，消费潜力也在逐步

得到发掘，中国服装日益向休闲化、多样化、个性化、时装化和品牌

化发展。随着人们生活水平的提高，服装购买和消费的过程，已经成

为一种包含幻想、情感和乐趣的行为，成为一种愉悦的个人体验，充

分展示着消费者的地位、教养、鉴赏能力和经济实力。服装消费不仅

仅是消费服装本身，同时还消费着品牌的文化、企业的服务以及企业

提供的资讯。消费者的消费心理逐渐成熟，消费的主体正由中低档向

中高档转变，高档需求所占的份额逐渐增大。消费者对服装时尚的追

求越来越强烈，对产品的款式、质量和知名度有较高要求，服装消费

紧跟国际流行时尚。



在消费者其中，女性消费这已经成为了消费的主力军，主导着消费的

潮流。可以说谁占有的女性消费市场份额越大，谁就越能吸引女性消

费者，就越能成为消费市场的赢家。女性消费市场是一个潜力极大的

广阔市场。女性消费者是市场中最为活跃的主角面对庞大的女性消费

世界，生产者和经营者具有同等的市场机会。如果企业能够多争取到

一位忠实的女顾客，就可以通过这条渠道而联系和争取到她周围的许

多消费者,从而扩大销售。

二、市场分析

欧美品牌女装市场至今大约有百年历史，日本品牌女装市场也是

从上世纪五十年代开始起步的，而中国女装品牌经营之路则是从上世

纪九十年代初期才刚刚开始。所谓之后者居上，中国品牌女装市场正

如中国经济一样，虽然起步较晚，但发展速度十分迅猛。日本及欧美

品牌女装所走过每十年的路，中国女装可能只需要三年五年就走完了。

任何事物都有着它的发展规律，中国品牌女装之路也正是沿着日本及

欧美女装市场一路走过来的，而目前中国女装市场的差距，则将是中

国品牌女装市场的发展趋势。

(1)、女装品牌定位两极分化。

(2)、女装流行趋向欧美风格。

(3)、老年装市场逐渐缩水。

(4)、女装品牌数量减少、单品牌质量提高。

(5)、批发市场由低端向中高端专业集散中心发展。



(6)、国外女装品牌很多涌进中国。

(7)、复合型产品多层店铺逐渐增多。

三、营销目标

要对本服装产品营销策划所要达到目标、宗旨树立明确观点，提

高市场占有率；扩大产品知名度；树立规模、优质、专业、服务良好

形象），作为执行本策划动力或强调其执行意义所在，以要求全员统

一思想，协调行动，共同努力保证策划高质量地完成。

四、营销策略

1、服装产品营销宗旨:

一般企业可以注重这样几方面:

以强有力广告宣传攻势顺利拓展市场，为产品准确定位，突出产品特

色，采取差异化营销策略。以服装产品主要消费群体为产品营销重点。

建立起点广面宽销售渠道，不断拓宽销售区域等。

2、服装产品策略:通过前面产品市场机会与问题分析，提出合理产品

策略建议，形成有效 4P组合，达到最佳效果。

1)服装产品定位。产品市场定位关键主要在顾客心目中寻找一个空位，

使产品迅速启动市场。

2)服装产品质量功能方案。产品质量就是产品市场生命。企业对产品

应有完善质量保证体系。是产品市场生命。企业对产品应有完善质量

保证体系。



3)服装产品品牌。要形成一定知名度、美誉度，树立消费者心目中知

名品牌，必须有强烈创牌服装产品知识意识。

4)服装产品包装。包装作为产品给消费者第一印象，需要能迎合消费

者使其满意包装策略。

5)服装产品服务。策划中要注意产品服务方式、服务质量改善和提高。

3、价格策略。这里只强调几个普遍性原则:

拉大批零差价，调动批发商、中间商积极性。给予适当数量折扣，鼓

励多购。以成本为基础，以同类产品价格为参考。使产品价格更具竞

争力。若企业以服装产品价格为营销优势则更应注重价格策略制订。

4、销售渠道。服装产品目前销售渠道状况如何对销售渠道拓展有何

计划，采取一些实惠政策鼓励中间商、代理商销售积极性或制定适当

奖励政策。

五、营销方案

这次方案分为线上互动与线下互动两个部分，以达到促进销售，

积累用户数的目的，具体步骤如下。

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。

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。

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，赢得大

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。
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