
服装营销方案  

服装淡季促销是开服装店的必修课之一服装漆季促销是指在服装销售漆

悉讲行有必要的促销手段，从而降低成本，提高销量.服装淡季促销有很多种

方法，如果针对服装淡季促销的方法得当，可以收到很棒的服装淡季促销效

果.“旺季取利，淡季取势”，这应该是服装淡季促销的核心思想。取利，就是

要夺取最大销量；取势，则是获取制高点，争取长期的战略优势。同时，淡

季需求不旺。企业的营销应更强调竞争导向，把更多的精力放在观注和分析

竞争对手上。相对而言，旺季则应强调需求导向，顺应消费者需求的功能创

新对于“取利”更有现实意义。另外，淡季意味着绝对销量的绝对减少，应该

尊重这一客观事实。 

“旺季做销量，淡季做市场”，这句话在 sales 中广为流传，实际上反映了

淡季中普遍的松懈思想。旺季的辛苦用命和淡季的休生养息，已然成为大多

数公司的运行规律。这本也无可厚非。但常理的存在，也是机会的存在。同

时，淡季销量的增长显然不会来源于市场的增量，而是来源于对手的减量。

说白了，就是在对手松懈时从他们手中抢。这也是“淡季旺做”策略被采用的

原因。 

“旺季抢增量，淡季抢减量”，是淡季提升销量的根本策略一一以比对手

更强的、更广的宣传和更低的价格进行掠夺。但需要指出的是，淡季的绝对

量毕意有限，所以，投入的兵力要有度，抢的程度也要有个度。而且，淡季

做销量，同样重在取势。 

另外，创新很重要。营销的本质就是要将同质的产品买出不同来。创新

就是要创造差异化，差异性的，差异性的市场定位和市场选择来完成淡季销

量的增长。 

一、适时推出新品 

在淡季适时推出一些新产品，可以有效地切割对手的市场份额。从取势

的角度来看，能强化企业品牌在消费者心智中的地位。对于营销预算有限的

企业，以有限度的广告宣传和适量的新品推出可以取得不错的影响力。雀巢

公司就精于淡季的新品突击策略，甚至可以说是“淡季旺做”的推行者。钟表

品牌 Timex 曾在淡季针对敏感于潮流的消费者推出了 200 个新款，强调时尚

和高科技的设计，使得 Timex 的销量增长了 30%左右。 

二、发现产品新的消费方式和新的消费用途 

发现和引导新的消费习惯是淡季挖掘销量的有力途径。一些别出心裁的

消 

 



三、坚持适度 

有一些企业本着“投入和产出成正比”的原则，在淡季大幅压缩费用。这

样做，只会使销售压力更大，淡季更淡。某滋补酒在陕西省市场上就曾因为

在淡季大幅缩费用一一取消了陈列费用，降低人员工资和提成，结果造成陈

列质量的降低和大批销售人员的流失，旺季到来时，已措手不及。 

相反，在淡季保持适度的，特别是形成对竞争者强大的压力，往往能取

得事半功倍的效果。三星和飞利浦等电视生产商 20xx 年 9-11 月的淡季，不

但带来了 35%左右的销售额增加，更让纯平产品的销量同比增长了 10%。 

大部分营销专家的共识是：淡季将有限的资金投资在能够刺激消费动上是比

较明智的营销方法。 

值得注意的是，淡季的切勿过分依赖于单纯的降价打折上。为了减轻库

存压力、增加现金流而进行的大幅度打折，会破坏企业的品牌形象，影响后

续的销售。替代性的策略是，可以考虑提高产品的附加值和增加一些服务，

这样在增加短期销量的同时，不会对已经购买了产品的消费者造成太大的负

面影响。 

四、强化和开发淡季渠道 

进入淡季，通常的旺季主力渠道都会大幅度萎缩，但另外一些销售渠道

则开始展现其价值，这就是淡季渠道。比如瓶装饮用水，秋冬淡季时，超

市、批发市场、零售店、摊点等正常渠道萎缩很大，然而生意冷淡了一个夏

季的桑拿中心却进入了顾客盈门的季节，人在洗浴、桑拿后会感到口渴，水

的消费量很大。如果能拿下某个区域市场内大部分桑拿中心，销量依然可

观。 

淡季的渠道策略无非两方面：一方面，在淡季，销售波动较小的渠道应

该得到强化：另一方面，针对产品特点，开发新的渠道，适应产品的淡季销

售。比如，有的企业在旺季时注重开发城市区域市场，强化批发渠道，淡季

时则侧重于农村市场和机构大客户，成功实现了销售无淡季。 

五、市场转移 

淡季除了有时间限制外，还有区域限制。也就是说，在同一时间内，在

不同的区域市场，淡旺季是不同的，至少程度上是不同的。例如，有的产品

就存在“南淡北旺”和“南旺北淡”更替的特点。而相当多的产品当国内市场进

入消费淡季时，在国际市场却进入消费旺季；在城市出现淡季时，在农村或

城乡结合部可能根本没有淡季的迹象。中国国土辽阔，横跨多个气候带，更

有着进行市场转移的腾挪空间。例如夏装，当我国北方进入冬季时，南方却

依然阳光明媚。 


