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内容概要

　　◇第一本全实战促销书——完全出自著者实战成功案例。

　　◇第一本全天候促销书——完整讲述各大节日促销、自造节日促销、日常促销。

　　◇第一本全地域促销书——案例覆盖从大城市、中小城市，到县城的促销。

　　◇第一本全谱系促销书——服饰促销主要方式一个不少，还有海报设计详解，促销陈列布局、终
端气氛营造、促销员管理与激励。

　　◇第一本全过程促销书——既有实战策划案，也有策划过程，还有指挥过程，更有促销后得失总
结。

Page 2



第一图书网, tushu007.com
<<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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书籍目录

第一章　服饰促销的主要方式
　第一节　价格促销
 价格促销操作要点
 价格促销的常见操作方法
 降价的奥秘与价格陷阱
 退费促销
 返券促销
 几种价格促销方式实际费用率与消费者心理感受比较
　第二节　买赠促销
 买赠促销的关键是赠品
 买赠促销操作要点
 付费赠送
　第三节　有奖促销
 抽奖
 比赛有奖促销
 优惠券促销
 集点奖励促销
 会员制促销
　第四节　服务促销
 服务促销的常见方式
 服务促销的注意事项
　第五节　其他促销方式
 联合促销
 主题促销
 商场限时抢购
 赠寄代价券
 教育促销
 限量版促销
 活动促销
　第六节　直效营销
 直效营销做不到，直效促销思路好
 顾客数据库是个宝
 分群分类瞄准目标
 促销诱因分类用药
 沟通信息方式与内容不可大意
 掌握沟通时机
 接受并重视顾客反馈
第二章　促销大攻略
　第一节　促销之上
 服饰品牌什么情况下可以不促销
 促销需要先改善终端条件
 促销之上
 童装促销的特殊性
　第二节　服饰促销策划要点
 促销活动目的、性质与市场现状
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 促销对象、促销产品、促销预算与力度
 活动方式
 提炼促销活动主题(标题)——吸引顾客的点睛之笔
 促销活动时间和地点的选择
 传播方式
 促销广告设计，尤其是终端海报设计
 终端促销气氛的营造
　第三节　整体攻略——拟订年度促销计划
 促销方案与计划的拟定必须研究九项问题
 年度促销计划应明确的主要事项
　第四节　促销要维护品牌，尤其是名牌服饰
 品牌很重要，品牌很脆弱
 怎样判断促销对品牌的影响
 哪些促销行为会伤害品牌形象
 要有品牌传播大纲
 要有好的品牌广告语
　第五节　促销实施的准备
 促销准备的主要内容
 促销人员的类别及其特点
 临时促销人员的甄选
 促销人员的培训
 促销员基本工作要求与考核
　　⋯⋯
第三章　节日促销攻略
第四章　非公共节日促销攻略
第五章　特卖促销攻略——善攻者动于九天之上
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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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