
最新服装的营销策划 服装营销策划
书(优质5篇)

人的记忆力会随着岁月的流逝而衰退，写作可以弥补记忆的
不足，将曾经的人生经历和感悟记录下来，也便于保存一份
美好的回忆。范文书写有哪些要求呢？我们怎样才能写好一
篇范文呢？下面是小编为大家收集的优秀范文，供大家参考
借鉴，希望可以帮助到有需要的朋友。

服装的营销策划篇一

1、利用“十一”国庆黄金周的优势，提高品牌在同行业市场
的.知名度；

2、黄金周的人流量比较大，可有效地提升营业额；

4、利用“十一”国黄金庆周，馈赠老顾客，开发潜在消费群
体；

5、趁国庆的热度将新品进行有效的推广。

平分秋色

——x喜迎国庆促销活动

20xx年x月x日——20xx年x月x日

各地专卖店

喜迎国庆，金秋送爽！x为了感谢广大消费者的厚爱，特在国
庆期间举行“平价分享秋装男人本色某喜迎国庆促销活动”。
凡x月x日——x月x日促销期间，在x专卖店或专柜购买任何一
款商品者，7.5折优惠。满x元有礼品赠送一款精美礼品。送



完为止！

此次活动的解释权归x总公司所有。

1、礼品种类：毛巾（有塞尔曼字样）扑克、圆珠笔等参考）

1、现场招贴宣传海报

2、吊旗

3、pop

4、易拉宝

平面设计的使用按照常规来执行，视各地专卖店及专柜的具
体情况自行决定。

1、使用时间：整个活动期间

2、使用地点：x服饰专卖店或专柜

3、涉及项目的使用方法：

a、吊旗：悬挂在专卖店的天花板上。

b、pop：贴在专卖店的橱窗或者背景板上。

c、易拉宝摆放在店门口或专柜旁。

d、店铺海报：将海报放在看板上，置于店门口，条件允许的
店面也可在店面门柱上张贴海报，以增加促销的气氛。

e、促销海报：使用方法与店铺海报相同。



服装的营销策划篇二

在竞争日趋激烈的时代，商家为了吸引消费者的眼球，促进
销售，应该在每个细节上力求做到与众不同。特别是在卖场
上，除了店铺的设计、橱窗的造型等下足工夫，更是在服装
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卖场氛围，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。因此，服装陈列也越来越受商家的注意，
成为销售系统中的重要环节。

门头、橱窗、货架、道具、陈列组成了销售终端的全部。门
头与货架等属于品牌形象的硬件部分，而陈列则属于品牌形
象的软件部分。综观每个品牌，都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。但为何未能达到成效，则主要是
陈列上没法做到完美。

陈列是以商品为主题，利用不同商品的品种、款式、颜色、
面料、特性等，通过综合运用艺术手法展示出来，突出货品
的特色及卖点以吸引顾客的注意，提高和加强顾客对商品的
进一步了解、记忆和信赖的程度，从而最大限度引起购买欲
望。这是陈列的文字定位，也是陈列向消费者展示的功能。
作为营销系统中重要的一环，如何陈列好商品，应从以下几
点入手。

服装的营销策划篇三

上海通用新君威上市，其私人动感座驾的市场定位相比以往
的对手更加直接也更加精准，直接表明新君威就是一款针对
私人用户的中高级车型。新君威将在中高级运动车型的细分
市场中确立自己的地位，为国内中高级汽车划分出了两种截
然不同的细分市场，形成分庭抗礼之势。



上海通用在新君威的产品定位上，放弃了与大众2.0升发动机
在上世纪就开始称兄道弟的动力配备。全新的几款发动机无
论动力输出还是油耗表现上都得到了与时代相符的提高。

搭配全系标配的6速手自一体变速箱，动力更是超过了蒙迪欧
致胜的145马力与迈腾的116马力，新君威所用的1.6t发动机，
来源并不神秘，它就是雪佛兰科鲁兹那台1.6发动机的涡轮增
压版本，同样具备气门正时可变技术，但增压后带来的动力
数据不可小觑，在国内甚至已经超过了大众的1.8tsi发动机。
可以说在中级的入门车型中，新君威还是非常具有竞争力的。

不仅如此，新君威配备的这款2.0lturbodi缸内直喷涡轮增压
发动机，集全球领先的动力技术于一身。最大扭矩为350nm，
可在20xx-4000rpm的宽阔平台内输出，并且从1400rpm时，
涡轮就开始介入工作，扭力输出源源不断，由此带来7.7秒的
百公里加速时间;最大功率为162kw/5300rpm，升功率达到了
惊人的81kw，最高时速232km。而同级别2.0l涡轮增压车型的
最大功率通常都在150kw以内，升功率很少有超过70kw的，
而最大扭矩则在280-320nm之间，百公里加速时间通常
在8.5-9秒之间。新君威2.0t无疑要领先对手一筹，说它是史
上最强的turbo车型，并不为过。

服装的营销策划篇四

1、优惠券

采用优惠券促销的目的包括了销售促进的三大目标，与现金
折扣不同的是这种方式能更多地吸引没有计划购买服装的消
费者找到确定活动的终端进行消费。

方案一：在目标消费群集中的地方进行每个单位有限额度的
有限时间的优惠券派发，并进行新产品说明，争取新顾客。



方案二：大型百货商场门前的产品小单页发放与优惠券活动
结合，虽有短期实际销售效果，不过会对品牌造成伤害。一
般不建议使用此种方式，除非竞争导向趋向于激烈的价格竞
争。

方案三：可与产品品味相衬的地区性购物杂志联系，认可该
杂志所做的优惠券，并进行产品销售。

2、现金折扣

对于服装行业而言，打折是促进活动运用最多的手段，现金
折扣在实际运用中更多的是购买前让消费者知道产品所能产
生的折扣。在购买后提供折扣更能吸引消费者，加强消费者
对品牌的亲近感。

方案一：在终端公示并直接在购买时体现现金折扣，例店庆
七折特价。

方案二：不在终端公示而在消费者产生购买意向后给予意外
的现金折扣。

方案三：将产品分为形象款，主销款，促销款三种类型。只
对促销款开辟专区进行现金折扣活动，避免大范围损害品牌
形象。

3、赠品

赠品是除现金折扣外应用最多的一种促销方式，活动形式多
种多样极富变化性。现在众多品牌运用的普通买赠手段越来
越难引起消费者的关注。不过，在赠品促进这一环节，需要
注意的是赠品的选择，好的赠品可以让消费者因为赠品而感
到物超所值。

方案一：在某些确定的特价品种中，进行买一套即送任选另



一套的特价活动。

方案二：进行买即赠的活动。发放的赠品与服饰相关的产品
为宜。如帽子、围巾等。

4、特价包装

这种促销方案的目的是为了增强产品价格及形象竞争优势，
主要包括减价包和组合包两种形式。

方案一：季节组合包。事先组合好同类型不同季节的产品组
合或顾客现场搭配。例春季，凡购春季+冬季各一款，组成季
节组合包装，即获赠礼。

方案二：普通的特价组合包。两件八折，三件七折等这种折
扣累计方式。

二、主题活动

活动主题

双11·脱单季---告别单身小时代

活动时间

20xx年10月25日—11月13日

活动内容

1、20xx年新品会员享8.8折优惠;

2、部分产品7折起;

3、满额换购，聚划算



一次性消费满1000元，加11元即可换购价值200元以内的商
品;

一次性消费满20xx元，加11元即可换购价值400元以内的商
品;

一次性消费满3000元，加11元即可换购价值600元以内的商
品;

一次性消费满4000元，加11元即可换购价值800元以内的商
品;

以此类推。。。。。。

本次活动最终解释权归努xx男装直营店所有。

服装的营销策划篇五

七夕是中国传统的情人节，由于国人越来越珍视中国的传统
文化、民俗节日，再加上商家每年大张旗鼓的宣传炒作，七
夕情人节已经成为情侣必过的节日之一。本促销策划案主要
提出两大紧贴“七夕”主题的大型促销活动，以配合店内各
商家、场馆促销活动，营造浓郁的情人节消费氛围。

另外，由于黄金珠宝是情人节的主力商品之一，建议将商场
每年一度面向婚庆市场的“秋季服饰节”于七夕启动，
以“节”促“节”，并借情人节的巨大商机给服饰节带来一
个好的开端。


