
服装营销策划方案

一、营销背景

衣、食、注行是人类生活的四大元素。人们把“衣〞放在首位，可见衣服对于我们的重要

性。作为衣食住行之首，人类对锦衣美服的追求似乎永远没有止境。不管是遍布大街小巷、

星罗棋布的个性服装店，还是各大商场的高档品牌服装，从几十元的低档地摊货到高达数千

元甚至数万元的进口服装，尤其是女式服装只要符合潮流和消费者的口味，都有人愿意掏钱

捧常人可以吃好吃坏，有的还可以自己家的，但人不能不穿衣服，更不能自己生产，所以在

这方面上是肯定有需求的；随着人们生活水平的提高，人们的审美情趣，都随之而变，不仅

讲穿，还讲究怎么穿，穿什么样的，穿的是否如意;所以穿，有着很大的市场，每人都必须

得冷静一下，市场之大，竞争者，也比比皆是;犹如一块奶烙上，已有了无数的蚂蚁，都在

啃食着这块蛋糕。究竟怎样，自己能不能成为这块蛋糕主要占领者，要看我们选择什么样的

市场定位，及生存方式;让消费者欣赏自己的产品，是最重要的;这就 是我们即将面对的最重

要的根本。

二、品牌名称

BEAUTY

三、品牌口号

“BEAUTY，做最美的自己”

四、企业文化

1、企业理念：“素雅浪漫，真情依澜”



2、企业精神：团结合作、真诚奉献 创新拼搏、实事求是

3、企业目标：打造中国大众服装强势品牌

4、营销模式：“零距离〞的营销模式， "代理＋终端〞的营销模式

5、服务宗旨：全程服务，零距离接触

6、管理

（1）严谨：严谨的管理、严谨的态度、严谨的作风

（2）宽松：重视员工个人专长、充分尊重人之本性及个性，为员工提供施展才干和发展的

机会。

（3）超越：客户、员工、公司其同发展、携手其创美好末来。

7、事业的门槛：—线品牌的操作，二线品牌的门槛。

五、群体目标

国内成年服装年龄段分类基本为：18-30 岁，30-45 岁，45-65 岁，65 岁以上。

1、18-30 岁：该年龄段的消费群体是服装消费的最主要的群体，是消费群体中服装购买频

率最 多，总体购买金额较多的群体，其中女性消费的频率高于男性。该群体具有一定的经

济基础，很强的购 买欲望，时尚、追求流行、个性、敢于尝试新事物。

2、30-45 岁：该年龄段的消费群体是服装消费的主要群体，是消费群体中购买单件服装价

值最高 的群体 该群体是消费群体中经济基础最为雄厚的群体，购买欲望同样较强。但该群

体大多数的人生观和价 值已相对成熟，因此对风格、对时尚都有自己的喜好，其中相当部

分人已有自己喜好的品牌，对新品牌 的接受程度较低。

3、45-65 岁和 65 岁以上就不用考虑了



从上面数据可知，18-45 岁这两个年龄段的消费力相对较高。而处于该年龄段的女性大

多都是职 业女性或年轻少-妇，她们对于服装的追求较为强烈，但对服装的 档次不会过分

要求。本服装服饰店的 目标对象主要定在 20-35 岁之间的职业女性和有工作的主妇。前者

是所谓的单身贵族，后者被称为双薪 族。这一目标群体月 收入约在 1500 元以上，无家庭

经济负担或属于小康生活家庭，她们多注重服装服 饰的款式和搭配，自由支配的费用较多。

六、营销策划

（一）互动营销策略

1、线下互动部分。

为促进服装的销售，可以利用 AI 十 AR 技术，放置互动机，吸引用户的注意，通过在官

方微镇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费，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。

2、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。

3、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，拍下照下片或视频，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。



（二）销售渠道策略

以代理经销为主、直营营销为辅的，以代理经销的模式覆盖众多的地市级城 市，借助

经销商的网络进行市场运作，在竞争激烈的大城市成立分公司，以市场扩散速度快，企业资

金 回找快，统一管理强为特点

区域代理：各区域大都已代出了一批优秀的代理商，资本实力雄厚，终端掌控能力强，

面对年年春 夏季的保暖服装招商热潮，对各保暖服装企业也形成了最大的不稳定因素。谁

的利润厚、谁的广告支持大、谁的品牌优势强，选择谁，大有“挟天子以令诸候”之势！网

络优势强，可控性弱。

直营控制：首先对保暖服装市场空间巨大、竞争激烈的大城市，建立直营公司或办事处，

以渠道扁平后的利润直对激烈竞争，争取市场的更大份额。

合资联营：职业装季节性非常显著，只有从每年 9 月下旬到春节前夕为销售旺季，很

显然，特许经营并不适合职业装企业。联营店的做法是寻找繁华路段的其他产品的专卖店，

以及在一级大卖场有岛柜的代理经销商一起搞联营，这样既可以节省开专卖店和进大卖场的

费用，又可以在销售淡季的时候全身而退。
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