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一、导语

随着人们生活节奏的越来越快，逛街购物对于大家也成为必不可少的放松手

段，从而使服装市场规模在不断增大，消费者最近购买服装的的数量有所增加，

市场容量在不断的扩大，整个产品行业市场前景好。所有现公司推出互动营销方

案，进一步推出品牌，进行品牌宣传营销。

本次宣传分为线上和线下两个宣传方向。

二、线上营销

微博。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。

抖音。找一些粉丝数量客观的大 V，把服装寄给他们，让他们在视频中进行

介绍，通过粉丝效应对服装品牌进行宣传。他们的流量源源不断，就可以做全国

生意，没有地域限制。抖音带货最大的优势就是不限制地域，只要有作品输出，

有流量扶持，就有机会让全国的消费群体关注到，并进行下单交易。这一点是线

下实体店所不能达到的效益。

淘宝店铺。有效利用淘宝网这样的网络销售平台的规则和活动，充分进行店

铺宣传促销，增加买家对店铺的浏览量，刺激买家购买力。运用淘宝网上的几种

常用交易方式来进行：

(1) 团购。产品团购售价，在原定价格基础上减少 30 元作为团购定价。

如遇到重大节日，加大促销力度下，团购价格不得低于“原定价格-50元”。



(2) 一口价小幅让利。可以通过“一口价包江浙沪范围内快递费用”、“商

品+运费后除去尾数取整数”等小幅让利的优惠策略，但每次让利金额不可超过

9元。

（3） 通过在淘宝论坛里多发帖子，多介绍产品知识的帖子，让帖子来吸引

潜在购买的买家。通过设置论坛中的签名为网店连接，只要真的有购买欲望的网

友，也能方便的通过论坛中的签名链接直接访问网店。

（4）积极参与淘宝网的公开活动。淘宝网公开活动一般都会在其首页上有

宣传动画或是链接，这就和厂商赞助体育赛事一样，双赢。做一个活跃份子，让

更多的人知道网店。

三、线下营销

1.实体店内。在店内张贴广告，要吸人眼球。店铺的设计、橱窗的造型等十

分重要，也要在服装的陈列上标新立异，以求强烈的视觉冲击力，营造成一种商

业空间的销售环境，以浓重的设计烘托自身的店内氛围，以独特的个性确立商圈

的形象，以争取更多消费者的光顾，来获取更大的利润。服装陈列是销售系统中

的重要环节。 门头、橱窗、货架、道具、陈列是销售终端的全部。门头与货架

等属于品牌形象的硬件部分，陈列则属于品牌形象的软件部分。每个品牌在硬件

与软件上的要求达到高度的统一，以树立起品牌形象，塑造强势的销售张力，以

追求市场利润的最大化。

2.也可在店内进行打折售卖，比如旧款七折，新款九折，限时售卖，以及每

个店铺限量几件，先到先得等营销方式，增加店铺内客流量。

3.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。

四、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。


