
互动营销方案

众所周知，服装行业属于一项传统产业，如今已经进入到了

成熟阶段，而且服装市场当中的竞争已经进入到了白热化，怎样

借助线上线下的联动服务来对客户多样化的需求加以满足，促使

市场份额得以提高，这是所有服装企业需要思考的一个重要课题。

本文旨在对服装的线上、线下和线上＋线下的互动营销策略进行

探究，希望能给服装企业提供一定参考。

近年来，伴随互联网飞速发展，微信以及微博这些媒体已经

得到快速普及，因为其具备信息交互、传递以及发布功能，而且

拥有广泛的用户基础，所以其已经变成网络营销的重要工具。如

今，微信以及微博在对客户需求进行发现以及满足，促使品牌整

体影响力得以提高方面起到重要作用。所以，服装企业需要对微

信与微博营销加以重视，让线上与线下营销互补，促使企业得以

长远发展。

互动营销方案步骤将该互动营销分为线下互动部分，线上互

动部分以及线上和线下开展互动活动。

一、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。

线下营销模式有以下几种：

（一）提高流量

流量取决于店面的位置，但并非流量越大的地方越好，因为

流量大的地方租金成本高。所以选址要考虑流量成本，寻找流量

洼地，消费者去哪里，你就去哪里。异业联盟，与其他没有竞争

关系的行业形成同盟，相互疏送流量。

（二）返现

返现就是终端店在促销时，规定买满多少金额，现场返还现

金多少，比如买满 200 元返 20 元，如同打 9 折。开一家服装店

赚钱吗?这种促销手段商场用得比较多，因为是直接用现金返还

的，所以，吸引力较大。但是在制订促销时，要注意返现的金额，

既不超出限制，又能有吸引力，所以，制定合理的返现金额是十

分重要的。

（三）限时抢购

商场用得比较多，对于比较大的店铺里也可以用，可以提高

二天左右进行宣传，横幅可以提前挂，真正促销时间可以限时一

天，一般产品折扣都比较低，把新产品正价产品收柜，如果数量

不多的话可以继续向公司申请，以达到一定的影响力，找一个很

好的主题，如全场装修、门面折迁、店庆等。

（四）短信通知

对于不方便接电话的用户，可以选择进行短信通知，当然在



发送短信的时候需要注意以下几点：活动主办方、时间地点、活

动流程和礼品、入场码以及路线。做好排版有利于增加用户的好

感度，让用户觉得他们是你们重视的用户，这样也大大提高了用

户的认可度。

二、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。如何在最短的时间，最少的投

入达到品牌的最大化的知名度，是目前要做的，先从网络线上讲

起分两大部分。

（一）推广

1、各大知名门户网站推广，不需要直接在首页上做品牌推

广，可以在二级频道做推广，专员做发帖和舆论监控和制造。

2、B2C 购物平台:天猫、淘宝、1 号店、京东商城等网站的

关键词频道，例如服装搜索下的广告推广。

3、各大知名社区。社交网站 SNS（抖音、快手、微信），可

以人为控制流向和数据。通过转发、分享等手段进行信息的广泛

发布。视频的制作和各大视频网站的投放。在线视频和官网首页

直播。

4、搜索引擎营销 SEM。百度、谷歌等搜索引擎。关键词排

名、界面优化、将负面新闻往后排名。推广链接的设置，搜索引



擎优化 SEO 专员可以制作这些内容。

（二）销售

直接业绩和成效。B2C 平台的推广和政策。

其次从传统模式上推广，即线下推广。可以从以下几个方面:

1、电视广告（央视、省台、知名电视台、专业电视台）

2、户外媒体投放(机场、商场、城市中商业和商务活动集中

的主要地区 CBD）

3、杂志（时尚杂志）

三、线上线下营销互动活动

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。

（一）线上+线下混合营销

在虚拟现实及增强现实技术暂时无法完全满足服装网络营

销中存在的试衣这一主要问题情况下，线上+线下混合营销是弥

补服装网络营销不足的有效手段。

服装面料的质感和结构在计算机上难以观察清楚，顾客对服

装的满意与否很大程度取决于亲自试穿，服装的三大构成元素:



色彩、款式和面料，这些都需要近距离观察。网络购物消费者无

法见到实物，无法感知商品的质感，显示器无法完全还原商品的

色彩。因此，线_上的网络营销需要线下的体验店，以让消费者

真实地体验产品。体验店以提升品牌形象为主要目的，通过体验

店，消费者实地感受服装的面料质感、上身效果和它的做工，并

通过体验店内的各种服务，提升消费者对品牌的认同感，建立对

品牌的信任。

（二）多平台混合营销

在新环境下，多种网络平台共生共存，因此在网络营销手段

上，也需要混合应用多种网络平台。

（三）构建品牌网站

服装类产品作为大众消费品，其最大的附加值为品牌。在网

络营销快速发展的现在，消费者开始关注服装企业的品牌网站，

网站成为了服装企业宣传和推广自己商品和品牌不可或缺的宣

传媒介。品牌网站需要通过文字、图片、视频以及动画等多种方

法来全面展示服装品牌的历史、风格、企业文化等内容，使得消

费者在进行购物的同时接收到企业的品牌形象意识,从而提高品

牌的影响力，形成对该服装品牌的忠诚度。同时，在网站中设置

导航、检索、展示、互动、服装定制等功能，全面体现服装企业

的自身特点。

（四）借助平台型电商

中小型服装企业，在网络营销中存在资金、技术人才、资源



短缺等问题。通过第三方的平台型电商，可以快速解决这些问题，

打开企业的品牌知名度。平台型电商为服装企业提供了与消费者

相互了解和交易的网络平台，在解决服装企业进行网络营销时存

在的资金和技术短缺问题如阿里巴巴旗下的天猫，拥有 10 多万

在线商家，整合了上千品牌和生产商。平台型电商带来消费者和

人气的同时，也带来了市场竞争。由于入驻商家的数量庞大，难

以避免地存在同类型服装的竞争。因此，在借助平台型电商时，

更要注意突出企业自身和产品自身的特点，在激烈的竞争中赢得

市场。

随着互联网技术的进一步深入发展，网络营销必然成为服装

行业的主要营销手段。大数据、云计算等新技术的不断涌现，对

服装这一传统行业影响深远。让线上与线下营销互补，促使企业

得以长远发展。
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