
新品服装上市互动营销方案 
一、背景浅析 

企业成立时间短，品种与规格在一定程度上还不是非常完善，在

产品的品牌知名度还不高。 

行业内的同质性，经营模式相互效仿,客户在选择上对质量和价

格要求更加苛刻，客户选择多样化。市场前期销售网络不完善,营建通

路成本太高。与商家的诚信需要逐步建立。 

在产品传播上概念不清晰,主次客户不明确,媒介资源泛滥,真正适

合企业的资源不利于在短时间内发现。 

二、目标群体 

企业或组织团购：主要目标群体 

个人：辅助目标群体 

三、消费趋势分析 

近年来随着互联网的发展消费群体增多。 

四、产品优势 

服装新品，贴合设计理念，个性化新颖化。 

五、产品定位与价格战略 

面向广大消费者，可以满足多种需求。 

六、营销策略 

营销导向下的产品质量与创新使命市场经济下,迎合了需求产品

才会有自己的市场，而不断追求的质量与随社会发展或需求提高而不

断创新的产品才有可能占有更大的市场。在营销导向下的产品，首先，



产品的主要功能要与目标群的用需求相对应,满足目标群的使用；其

次，产品的宣传与包装形式要与产品特点想对应，并与顾客的心理需

求相对应；再次，增加产品的附加值,附和顾客的潜在感情需求,如服

务、文化等。 

七、推广办法 

(一）平台推广 

1、新闻发布会 

在新产品推出时,召集新闻媒体召开新闻发布会，借助新闻媒体

与权威部门，提高潜在客户对企业的认识,提升企业形象,为下一步公

关工作做好铺垫。 

2、产品展示会 

制作形象样板间，邀请企业和同行观看公司的产品，但在爱展出

产品的同时,应以当前流行的产品为主，并辅以展出先进但有可能是

后起之秀的产品，以给客户既紧追形势又具备高端的研发潜力的印象。

产品展示会可一举二得,既得到了客户的认同,又在同行领域显露了自

身优势,为下一步人才储备奠定了基础。 

3、大型展会 

首先可以参加技术博览会或科技展览会,把我们的产品列入工业

博览会，提供产品实物和详细资料。对其它客户进行产品详细介绍,这

样做的目的可以提高我公司的知名度,而且还可以和其它客户进行交

流,知己知彼，百战百胜。 

4、商家展位推广 



属于平台推广范畴,在一个消费群体不是大众化的行业,借助大众

广告媒介所浪费的可能不只是那说不出的 50%广告费,而且费用过高，

新成立的企业势必负担过重。找到与自己最贴近的商场,无非也就找

到了最大的消费资源,一个新生的企业和消费者还相对陌生的商品,借

助商场就站在了与品牌商同一个竞争平台上。 

与商家合作最好的一点是可以省去了自己寻找、培训、建立同期

维修服务站的费用。 

（二）信息推广 

资源库营销 

可以利用柏拉图理论,抓住重点,因为一个公司 80%的利润通常来

自于 20%的客户，我们可以对大客户进行详细的调查，从他们哪里可

以了解一些对我公司产品的一些可取的评价和要求，我们可以再提供

更完善的信息,满足对客户的要求。 

另外,我们成立专门的电话营销中心(当然要有好的管理与详细的

划分），对部分客户尝试电话营销,或先进行电话推销，再派销售代表

前往洽谈订单事宜,或对已形成合作关系客户，进行电话回访，关系维

护。 

开拓我们的新市场，发掘新客户，我们可以通过工博会得到客户

的一些资料,比如 Email 或电话形式，来提供更详细的资料，加大力

度推销我们的产品,询问对方的一些要求。 

(三）通路推广 

1、零售终端 



可以在一类、二类城市成立自己的办事处与销售终端,好处是直

接接近客户,方便与客户沟通,便与产品价格管理与质量问题处理。 

2、网络推广与销售 

利用人员推销、广告宣传手段等，满足通路需求，使产品快速通

过中间环节达到铺货目的。在网络建设上,应先对目标市场进行市场

调研，对市场潜力、成熟度有一定了解，将最后归整好的主要市场集

中精粹力量，直接进驻，并以此作为样板，打造以此为一个小中心点

的点面辐射。对终端开通绿色通道，营造销售气氛，制造热销事件,在

此基础上增加产品份量,顺理成章的将产品推给分销商。另外，对个别

市场（如工厂所在区或认识度很高的区域)，益守不益攻，应待基本成

熟的时候一举拿下。 

 


