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《服饰促销实战攻略》

内容概要

《服饰促销实战攻略》是一部为成千上万服饰零售店面、专柜用心血编著的书，完全原创，没有艰深
的理论，只有实战的真谛。书中案例来自于作者个人所参与策划、实施的促销一线战场。作者分章节
详细描述了全年各大节日和非节日期间针对大中小城市进行的促销方案，文字详实、图片生动，令《
服饰促销实战攻略》成为一本真正意义上的服饰促销实战指南。相信你读完后定能获益匪浅并即刻采
用。适合服饰厂家促销策划人员、分公司经理，服饰店及类似品类零售店老板、店长、促销策划人员
和营业员阅读。
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《服饰促销实战攻略》

作者简介

齐世春，高级注册咨询师。主要职业经历：宁波贝发集团｜首席运营官，北京派力营销管理咨询有限
公司｜高级顾问，上海金九略企业管理咨询公司｜首席执行官，北京新华信（正略钧策）管理咨询公
司｜高级顾问，广东科龙电器股份有限公司｜直效营销部门经理，（中外合资）洛阳春都实业有限公
司｜董事会秘书，为惠泉啤酒等十几家企业进行营销咨询和管理咨询服务，为福田汽车等几十家企业
进行营销培训和管理培训服务，为华尚服饰、贝尔地板等数家企业进行营销与管理贴身指导服务，创
造多个促销经典案例。

    主要著述：专著：《新销售人员管理》企业管理出版社，2003年出版。文章：在权威营销杂志《销
售与市场》发表“解析春都”“科龙的直效营销”“与顾客有效对话”“销售预测：如何成为渠道先
知”“产销链条协作的几大关键时点”“营销流程”等多篇文章。
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章节摘录

　　第四节 促销要维护品牌，尤其是名牌服饰　　企业在终端做促销时，必须坚持维护品牌的原则。
促销必须坚持知名度与美誉度的提升。促销的目标不仅仅是销售量的提升，还必须强化品牌的核心价
值，这是由服装的特点决定的。　　服装是一种非功能性价值含量高的产品，其美学价值、文化价值
、社会价值、象征价值等远远高于其保暖、遮羞之类的功能性价值。服装的穿着意义主要是一种象征
，表达了自我价值、理想和追求，不同品牌市场定位不同。其形象与目标市场有较严格的对位，一旦
破坏了品牌形象，原有的目标顾客基本流失，品牌就要从头再来。这些特点决定了提高品牌知名度和
顾客忠诚度是服装促销的目标。服装促销偏重于建立形象或理念定位，并将其传递给目标顾客。一个
时装名牌需要长期的成功营销才能形成忠诚的顾客群，稳定扩大销售额。　　品牌很重要，品牌很脆
弱　　市场，是一场没有终结的信誉较量和品牌角逐。品牌就是信誉，就是金钱。品牌的重要性，怎
样强调都不过分。在竞争日益激烈的市场经济条件下，品牌已经成为赢得顾客忠诚和企业求得长期生
存与成长的关键。对服饰销售而言，品牌已经成为一种必需品而不是奢侈品。只有强势品牌才能持久
生存下去，强势品牌可以创造品牌忠诚。服饰名牌当然是品牌公司的，也是代理商的。国内名牌服饰
在不同城市销售差别往往很大，因为品牌形象差异极大。同样的品牌、同样的产品、同样的店面形象
设计，却导致不同的品牌美誉度，这主要源于不同代理商的经营行为差别。　　品牌构成服装和其店
面的核心竞争力，既具有独特性，又有“偷不走”“拆不开”“带不走”“溜不掉”的可靠性。优秀
品牌（包括服装品牌和店面品牌）的树立需要经历一个艰难的过程：首先要通过多渠道传播特别是店
面服务形象和口碑传播建立的知名度，使顾客获得足够的信息能够充分地了解品牌，这是一个漫长的
积累过程；其次，通过良好的品质和服务赢得顾客对品牌的信任和尊重，和顾客建立起友谊关系；最
后，由信任而生成对品牌的忠诚，顾客和品牌之间转变为水乳交融的合作伙伴关系。　　树立优秀品
牌不易，品牌也很脆弱，不易维护。品牌是一种感觉，是存在于人们心中的一种无形资产。就像水晶
一样，一旦受到伤害，碎裂了就很难恢复。三鹿历经几十年成为驰名品牌，三聚氰氨让它在几个月就
垮掉，而且垮得万劫不复。任何店面和服饰经营企业在初开店或品牌初创期间都必须在短期和长期利
益之间做出选择。当然，最理想的状况是在保证生存的前提下，同时兼顾长远利益，即处理好当期销
量和品牌之间的平衡关系。但事实上，店面往往难抵短期诱惑，为获取短期利益的最大化而不惜牺牲
品牌。因为品牌属于服饰生产企业，代理商及其经营的店面仅仅是使用这个服饰品牌，代理关系存续
有不稳定性，今年你代理品牌，明年可能厂家收回自营或授予他人。品牌对大多数代理商来讲，还仅
仅是一件体面的外套，或者说是一件奢侈品。　　因此，维护品牌首先需要品牌厂家有良好的信誉和
持续发展的能力，能够给代理商稳定的预期。而代理商应该意识到，优秀服饰品牌的数量有限，是稀
缺资源，赢得代理权不易。在你的手中砸掉一个名牌，会给你未来代理其他优秀品牌构成障碍，也会
对你寻求一流商场的柜位增加难度。　　⋯⋯
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精彩短评

1、很实用，建议看
2、不错，看了一下虽然是实体店的服装促销体系，但是对网店的参考价值也有
3、东拼西凑的**
4、真是很实用的一本
5、还没仔细看，不过看着感觉还可以
6、希望有作用
7、以前从来不喜欢读这方面的书，后来朋友推荐才买来看的。看来还真的是有用，对得起这个价格
8、还不错！很实用！！！
9、刚细看下目录，总体感觉不错，期待！
10、妹妹开了家精品店，粗算有4年了。看了这本书很兴奋，说是真正有用的一本服饰宝典，很细节很
专业，而且非常有用，最关键的是切实为店里带来了大成效。感谢这本书。
11、细细研究，有所感悟
12、内容充实，完整，实战性非常强，提供各种参考案例，是每一位服装业人员的必备宝典，人手一
册！！
13、这是服饰书里最棒的一本！介绍细致，总结精炼实用，案例丰富（非常棒，非常细）
14、内容比较全面，适合我这些刚学市场营销的人。
要是能附上促销的POP那就更好了！
15、书中已羊绒衫销售为例，手把手教会如何运营服装店，导购和店长必备的好书！
16、关于工作的，希望有所帮助！
17、送给朋友的，说对她很有帮助
18、有用的书，营销实例也比较多
19、没有精算内容，都是现成方案，没说明为什么这么定方案的利润如何
20、肉容好,质张也好
21、实用提供了不同的思路
22、还不错     还没看完
23、一直从事服装行业，对于促销的客户心里把握不是很到位，此书我已经读了三分之二了，给了我
很好的指引与警示，面对如此激烈的促销市场以及商家竞争，此书对我的帮助还是蛮大的。
24、帮老公买的，没见到书，听说还不错
25、还没看，派力的书相信一地很棒！
26、先看了几页，很实用，很具体
27、看得出，作者是真正的服饰业实战专家。找到这样一位老师为我做专业服装促销的指导，真是太
庆幸了。推荐给同行业的朋友们！
28、现在一进大卖场满眼都是促销，可是哪种促销最吸引顾客的眼球还真的没有考量过。本书详细的
介绍了服饰促销的主要方式，攻略和节日促销非节日促销，特卖这几方面，读完之后深受启发！
29、简直是有一书在手，江山我有的感觉，是一本服饰促销实战指南，各种促销战略都非常具有指导
意义，和特定的时间规，有些东西甚至能原样照搬的应用到我的店里
必须五分
30、跟书店的一样，都很实用
31、有些可借鉴的东西，可以看看
32、讲的比较大概不是很细，一般
33、下次还会再来
34、比较实用的一本书，适合相关人员学习参考，分类很详细
35、服装促销策略挺多的~~~期待应用的效果~~~
36、书得质量不错~内容也很好~很喜欢
37、发货速度相当快哦.不错
38、公司买的大家看

Page 7



《服饰促销实战攻略》

Page 8



《服饰促销实战攻略》

版权说明

本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问:www.tushu000.com

Page 9


