
服装店营销方案

线下营销方案：

对比线上，实体店的好处是衣服看的到，摸的着，可以试上身效果，可以感受整个品牌

的氛围。实体店是一个“体验”的场所。顾客到店买的不再是产品本身，而是“体验”。因此对

于线下实体店运营来说，最重要的是注重客户体验，打造差异化的服务体验。

所以首先，店的位置是非常重要的。除了大商场，楼中店、社区店也是非常具有优势的。

同时还要为顾客提供个性化的体验，比如定期举办活动、赠送礼品等。小店可以将客户转化

为朋友，提供互动空间，增加客户粘性和忠诚度。不同品牌的用户群不同，同时也存在地区

差异。可以将用户群分成若干小群组，尝试不同的方式，比较效果得到反馈，然后根据反馈

结果进行重点、集中、有效的推广。

同时，还要注重线上线下的结合，不仅是线上客户可以向线下引流，线下客群也可以向

线上转化。我们要适应通过线下实体店，积极获得客群流量转化到线上。到了线上，就可以

通过建立微信群、朋友群营销等方式来增进用户粘性。在营销方式上我们可以采用较大折扣、

包邮、直播上身效果、抢红包、购买产品送礼物等方式，进一步增加成交率。

这样的线上引流属于社交零售，除了商业属性，更具有社交属性。因此，我们也要注重

其中的社交规则，比如利用朋友圈内容进行营销推广一定要注意发布频次，避免造成反感。

也要注意社群裂变的规则，比如有的社群适合利用佣金提成来鼓励用户转发推荐，但有的客

户反而会反感分佣。需要根据各个社群的特点，采用合适的方法。

中国社交零售的渗透率已经达到了 71%。社交零售时代，营销传播的路径完全“反转”，
单纯的营销内容产生的效果越来越差，而消费者的声音则被无限放大，他们既是营销内容的

受众，也是营销内容最好的创作者，调查显示，消费者在购买前后主动裂变的比例高达 77%。
品牌越发需要为消费者发声搭建平台和渠道。

线上营销方案：

1、销售政策的制定利用多个网店销售同一个网店的商品，即，前期我们采用多个淘宝账号

统一销售我们网店的商品。这样将我们品牌加入多个淘宝网店，自然也就能提高我们网店的

人气和网店品牌的知名度

2、销售渠道、方式、行销环节和售后服务专注服务。从前期店面选择到店面设计,从地域、

季节.消费习惯、经济水平的差异,从方方面面为经销商考虑周全帮助进行合理配货.对开业赠

品等一系列环节进行周密布局以全方位的服务并提供强有力的市场攻略、广告宣传、形象包

装和攻关策划

(1)网店营业的前期配货采用快递的方式，以节约自己做物流的费用。当我们的网店做大做

强之后，我们所要邮递的货也会增加到一个比较大的数目，这时我们将选择自己做物流来减

少昂贵的快递费用

(2)在全国各地配备的货仓将根据当地的消费水平和当地消费习惯，存入不同的商品。

3、主要业务关系状况

我网店属于零售商。各级资格认定标准政策: 付款方式网上支付、货到付款等供消费者选择:
货运方式:前期快递邮局等，后期物流:折扣政策:产品本身已折价卖，保证价格低廉

4、促销和市场渗透 (方式及安排、预算)
1)主要促销方式:送小礼品，根据价格可选择免除一部分运费等，尽最大努力让客户满意

2)付款方式:支付宝、网银、货到付款等多和方式并存提高用户体验感，来促进销售 3)广告/
公关策略、媒体评估:在一些大型的视频网站(如:优酷、土豆、皮皮影视等) 上添加广告;在淘



宝首页添加厂告;在博客上做广告，百度贴吧发帖子宣传策划案

线上线下结合营销方案：

对于线上线下结合方式，比如刚刚说到的线上折扣引流，吸引线下体验购买成交，转化

为私域流量是一个好方法。具体操作有：

(1) 权责明确，专人专项负责

比如在实体店里，我们可以在店面分工设立几个职位：

头部 IP ，主要负责搭配和讲解（一般由店长或者老板负责）；

客服人员（可以由收银兼职）；

穿衣模特（导购）。

店里每个人分工合作，制定相关的业绩考核或者奖励，但所有角色的目标都是一致的，

都是以吸引顾客、留住顾客为目标。有些品牌和产品差异化不够，也许容易流失店员。所以

头部 IP 要店长负责比较稳定，而普通店员流失率大，所以可以负责一般的导购、试衣环节。

线上的运营，我们可以参照影儿集团的新零售模式。影儿集团新零售部 3000 人，采用

微信端专属客服，一对一服务每个顾客，增强客户粘性，促进销售。员工的提成很高，积极

性强。目前做得非常成功。小品牌可能很难实现一对一服务，但可以用组群的方式提供互动

空间，也能够让顾客感受到品牌的温度。

(2) 善用多媒体，形成自己的一套体系

无论你采用哪一种方式，坚持都很重要，而且要在过程中做出自己的特色，形成自己的

“仪式感”。比如选择做直播，就要固定每周的一个时间做；要拍短视频，就采取方式鼓励实

体店顾客试穿都拍抖音，增加氛围和成交率。

(3) 垂直内容和精准投放

根据自身店铺绘制客户画像，针对客群、喜好打造适合的内容，通过微信朋友圈精准投

放。比如客群主要是学生，可以多推荐学生党适合的平价好物。客群主要是白领，则可以多

发送关于职场穿搭的内容。

(4) 打造个人 IP

个人 IP 可以参造很多网红的方法。比如朋友圈不能全都发广告，而是需要精心打造自

己的在服装领域的“专家”形象，多发布自己出席服装相关会议、活动的照片。也可以多晒一

些自己的精致生活，塑造自己阳光向上的积极形象。




