
服装营销
服装店做促销活动是必要的。无论是淡季还是旺季，只要你比竞争对手好一点儿，你的收益
就会非常大。做促销活动就是利用不同的时间、节气、节日、机会对服装以不同销售方法进
行销售，最后达到增加销售额这一总目标的短期销售行为。服装店不能天天开门等客上门，
还是要不断的搞活动让店铺动起来，让客户感受到你这个服装店是活店而不是死店，那样销
售情况一定不会差。具体服装店促销方法一般分为以下几种

一.传统节日期间的促销活动
中国的传统节日还是比较多的，春节，元旦，端午，五一，十一，六一，还有圣诞，不

同节日都应该采取一些促销活动，这些活动是必须的，因为人们在这些节日有更多的消费购
物的时间。节日期间的活动除了上面讲的几个外，最主要的还有下面几种。

1.服装店促销活动：购物抽奖的活动
节日的时候是人流量时候，很多客户都是轻松的心态，如果店铺在节日期间举行只要购

物就能参加抽奖活动，这个活动的重点就是活动奖品的设置，能不能让本来没有购买欲望的
客户看到奖品后愿意购买并得到一次抽奖的机会，这个才是店主需要考虑的。一定牢记，奖
品的设置可以高点，可以通过中奖率控制利润。 2.服装店促销活动：新款全部打折的特
卖

客户永远对新款是感兴趣的，节日期间大家都是冲着放松的心态，如果真的有新款又能
打折那只要是适合自己的当然会买一件。所以店主在节假日时候储备一些新款，可以在走新
款的同时夹杂一些旧款，不要在乎一个两个客户说你以旧充新，因为你永远也满足不了十个
人的口味，更何况是千千万万的不同消费者。目的明确就是以新款的促销带动旧款的走量。
当然新款的比例还是要把握好。

3.服装店促销活动：超低价特卖
4.服装店促销活动：节日消费积分兑换促销
就是在节日这几天举行与人民币币值一致的积分兑换活动，类似于满就送的活动，但是

这个是将金钱的概念转换成积分的概念，只是概念的不同但是目的还是一样的，刺激消费，
勾起继续消费的冲动。这个积分的级别设置也有两种方式，一是只要够这个积分就可以兑换
相应的产品，好处是积分门槛低一些，可以让很多的人都享受到这样的兑换，二是设置不同
的积分兑换规则，每个级别兑换的产品也不同，但是差距不要太大，这样有利于客户攀比的
心态产生。当然所有前提还是合理积分档次的设置和赠送产品的档次，是否可以勾起客户继
续达到积分的购买欲望。这个活动主要目的不在于盈利，而是在于如何吸引客户进店，只要
有人气就会有销量，这个活动应该是以库存或者厂家原价甚至是不计成本的产品，促销的价
格不按常规，赔一些进去搞特价只要有人流就是值得的，当然这个量的把握就看店主了，还
有就是时间段的把握，早人最多的时候大张旗鼓的搞，一定会有意想不到的效果，根据自己
的能力量力而行，不要不切实际，搞的赔了特卖的钱也没有多少人流量和销量。

5.服装店促销活动：买一送一的活动
至于送的这个“一”。我觉得应该根据不同节日而送不同的产品，其实这个送的礼物价格

都是算在这个产品的价格里面，或者是用一定的折扣价来等价送礼物。就是原价没变，但是
礼物的价格就等于是一定的折扣价。在商言商，既然是买卖。那送就一定要有理由。

二.换季期间的服装店促销活动
每年的季节交替时候是所有店主都忙碌的季节，当季的服装服装没有及时清货处理，那

直接就变成一种不良资产，为了达到这个目的，店主一般应采用以下几种清货方式，
1.服装店促销活动:一口价论堆清货
这个方法适合的是季末上新款开始多起来的时候，很多当季的已经基本走不不动情况下。



至于时间的掌握完全是和当地的气候和换季时间联系的，店主可以自己把握。这个活动的好
处就是把该清的全部清掉，至于赚多少就不要太狠了，想清楚一件事，就是这些季尾的尾货
如果一旦错过这个清货的季节，也许来年就是垃圾一堆。所以一线女装还是告诫给为店主，
让你的钱活起来，压货不是本事，流动资金才是你发展的法宝。

2.服装店促销活动:超低价分批清货
这个方法的好处就是在其他服装价格没有变动的情况下，对其中一部分相近价格的服装

集中清货，可以搞一个大推车，或者店铺中设置一个特价专区，如果清的不好，就在价格和
货品上进行调整，如果清的好，就不断的分批分阶段清货，当然在清货的时候其他还能卖的
价格波动不要太大，因为只要是要给客户一个差价的感觉。

3.服装店促销活动:满就送的活动
这个活动一线女装在不同时期都可以采用，做个活动我觉得就是要大张旗鼓的宣传，在

店铺醒目的位置一定要用的好报宣传活动，至于满多少送什么就要看店主自己的斟酌了。目
的还是以大量走货为主，这个活动还可以分为两种方式，一种就是满几件就送，另一种就是
满多少总价之后在送，但是这个活动的要点就是不要让客户觉得你送的东西不值得，这样做
可能还会让客户产生一种被欺骗的感觉。所以在送什么的问题上三思后行。切记。

4.服装店促销活动:议价的店铺分区分价销售
可以在季末清货的时候采取分价进行促销清货，具体就是把差不多同一价位的服装分别

陈列在不同的区域销售，然后统一标价，销售的时候也可以采用折扣的宣传方式，至于价位
的把握肯定不能恰到好处，但是该一刀切还得一刀切，好货里面夹杂不好走的，至于价格阶
梯的分布一线女装建议还是不同阶梯的好，因为只要客户一眼就可以找到自己的消费价格之
内的服装。做到这一点就需要店主合理分配不同价位服装的陈列和价格区间。

5.服装店促销活动:全店服装打折销售
折扣保持在“少赚”这个概念之内，可以在店门口货店内全部以季末清货的季末清货的大

幅海报吸引顾客。口号就更多了，比如像全场 x 折，季末大清仓、折上折的形式出现，当然
这个折扣的比例还得店主自己拿准。这个折扣的方式是适合于一口价的店铺，至于议价的服
装店可以采取下面一种方式。

三.其他服装店促销活动
1.服装店促销活动:周末促销
这个促销是每周必须有的，方法一般有几种，一种就是特定日期特定产品的折扣销售，

因为服装店生意的几天就是周末那两天，如果可以有一群自己的忠实客户，只要周末都会去
你店里，那产品虽然有折扣，但是长期效益确实不可小看的。另一种就是特价吸引人流，每
周不同产品不同价位，短短周末其实人流量还是有限的，怎么吸引客户的购买欲望和眼球，
就看各位店主活动的方法呢，一般注重到活动新颖，学会造势，让利客户就可以了。

2.服装店促销活动:开业促销
开业促销一般都是以折扣价或者买就送的促销方式，最重要的就是促销也是一种档次的，

尤其是第一次开业大酬宾的促销，记住一定不要用清货的方式来促销，一定要让客户知道你
店铺的风格，档次的定位。正所谓第一印象很重要。让客户知道你做的活动是一种让利于消
费者的优惠活动。

3.服装店促销活动:店庆促销
这个促销应该是幅度比较大，具体方法比如在店庆这一天给每位购物的顾客适当的优惠

或折扣，也可以为每个进店购物的客户赠送一些值得纪念的小礼物。这个促销一般就是一天，
多了反而不好，这天的销售甚至可以全场优惠打折，至于日期的选择，就不要那么老实的选
择真的店庆的那一天，选在星期天或者节假日期间，这样活动的效果会发挥到极致。


