
2023年服装销售中秋节活动方案 服装店
活动方案(通用6篇)

无论是个人还是组织，都需要设定明确的目标，并制定相应
的方案来实现这些目标。那么我们该如何写一篇较为完美的
方案呢？以下是小编给大家介绍的方案范文的相关内容，希
望对大家有所帮助。

服装销售中秋节活动方案篇一

温馨五月情、感恩慈母爱

20xx年5月8日—5月10日

1、实折实扣

女士服饰/女鞋/床上用品/羊毛衫/珠宝眼镜/运动休闲/箱包
皮具/内衣4。5—6折

2、刷卡再惠

以上商品在享受以上优惠的基础上，刷二百贵宾卡再享8。5
折优惠

3、情寄母亲、满额赠礼（购物送健康）

·宁波新东方医院联合二百推出’关爱母亲购物送健康’活
动。活动当天，凡在二百当天实际消费累计满200元，赠送一
张由新东方医院提供的价值183的女性健康体检代金卡一张。

4、配合促销辅助活动：

1）’母爱无疆真情专递’——母亲节真情祝语题写活动



2）活动时间：5月10日’母亲节’当天

3）凡在二百购物并在题写板上写祝语的'顾客，每人赠送由
晶都好时光提供的价值580元的’三口之家’合家欢免费摄影
券一张。（礼品有限，赠完为止）

服装销售中秋节活动方案篇二

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，女装品牌折扣店主可以自己把握。
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，就是这些季尾的女装尾货如果一旦
错过这个清货的季节，也许来年就是垃圾一堆。所以一线品
牌折扣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。

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最好价格波动不要太大，因
为只要是要给客户一个差价的感觉。

这个活动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最大的好报宣传
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。

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



差不多同一价位的品牌折扣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。做到这一点就需要品牌折扣女装店主合
理分配不同价位服装的陈列和价格区间。

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。

服装销售中秋节活动方案篇三

5月__日（星期_）—5月__日（星期_）。

一、甜蜜情人节满50减30

活动期间，顾客购穿着类商品满50减30，满100减60……多买
多减，依次类推，上不封顶。男女装、男女鞋、羊毛羊绒、
家居内衣、床品儿品、箱包皮具、部分少淑女装，少数品牌
及特例品不参加活动。相同满减规则不跨楼层、专厅累计，
详见各专厅告示。

二、520甜蜜幸福礼

活动期间，顾客购穿着类商品实付现金满800元赠__摄影价
值1088元摄影券一张，满500元赠送__摄影价值880元婚纱礼
券一张。满200元赠送周末相声大舞台门票2张。单票限赠一
次，不累计不重复赠送，数量有限，赠完为止。赠礼地点：
一楼总服务台。



活动期间，顾客购穿着类商品实付现金满800元加赠__玩偶或
电影票2张；满600元加赠__小熊皂一个；满300元加赠迷你绿
色盆栽一个。单票限赠一个，不累计不重复赠送，数量有限，
赠完为止，礼品以实物为准。赠礼地点：三楼商场__专厅旁。

活动期间，顾客购镶嵌类实付现金满1000元加赠__一盒。单
票限赠一次，不累计不重复赠送，数量有限，赠完为止，礼
品以实物为准。赠礼地点：一楼商场办公室。

三、甜蜜喜刷刷

活动期间，顾客持__信用卡购穿着类、化妆品当日单卡累计
消费满500元(含)送50元__储值卡1张，珠宝玉器、家电当日
单卡满1000元送50元__储值卡1张，单卡当日限送2张，数量
有限，先到先得，送完即止。赠送地点：一楼总服务台。

活动期间，顾客持工行信用卡购穿着类、化妆品当日单卡累
计消费满800元(含)送洗护三件套1份，礼品以实物为准，数
量有限，送完即止。赠送地点：一楼总服务台。

四、满200减40。

五、__、__牌黄铂金每克优惠15元。

六、双休日幸运90分购物只花一半钱。

服装销售中秋节活动方案篇四

端午节服装促销期间，店长和导购都要特殊情况特殊对待。
服装店长主要负责收银和整体控制旺场局面，协调导购员跟
进顾客和进行间歇性调货理货。而导购则要摒弃常规“一对
一”跟进及排队服务做法，对于顾客只要做好陈列恢复和试
穿提供就可以了。导购之间要相互配合，服装拿货取货照看
顾客，离开营业区需向店长或者其他导购打招呼等等，防止



货品丢失和让顾客不耐烦。

为了防止出现导购员管理混乱的情况。服装店可以划分成几
个区域，每个区域由固定员工负责，职责是协助顾客进行挑
选和试穿并在闲暇时理货补货和陈列复原，相邻区域相互照
应，中间由店长负责收银和调度。这样多层次立体的分派既
解除了服装店长参与销售而忽略收银影响成交的顾虑，也在
导购和顾客之间形成点面呼应，让顾客感觉到随时有导购为
其服务。当然，这样做对导购的要求也较高，不仅要熟悉货
品的尺码价格，还要有大局观，对货品的整理等基本素质要
过硬，需要平常严格要求才能做到。

端午节服装店促销是稀缺资源，一年也就那么几个，如果能
更好地利用，就能最大化提升销售额。所以销售流程最好简
化，顾客一旦试穿或者几番挑选后导购就要主动询问：您穿
走还是打包？请那边收银台付款！谢谢！或者高声提示店长：
一件上衣，麻烦店长收银！然后继续为其他顾客服务，这样
既可以让顾客减少犹豫又能烘托成交氛围。

如何让顾客成交最重要。人们都有这种心理：如果大家都看
不买，都也光看不买，如果大家都抢着买，很多顾客在犹豫
不决后很可能会买。这就是一种心理导引行为的潜意识。当
导购把有埋单意向的顾客指引到收银台之后，接下来的划价
收款包装和简单的送宾工作就可以由店长来做了，店长在唱
价、唱收和唱付的.时候，声音最好比平时高，语速也可加快，
关键是要有激情，在噪杂忙碌的环境中，这会让人感觉到顾
客成交的数量很多，带动其他顾客购买。

服装销售中秋节活动方案篇五

12月24日(周五)——1月5日(周日)

xx元旦礼欢乐健康送



xx商城、xx购物广场、xx八一店、xx北园店

1、元旦“欢乐健康送”

内容：活动期间，在xx购买服装类、床品、箱包满200元以上，
均可获赠：价值元欢乐健康券+元旦大礼包一份。(欢乐健康
券含价值元保龄球票、价值元沙狐球票、价值元动感影票、
价值元台球票。)

满500元以上，可获赠：价值元欢乐健康券+价值元英派斯健
身券+元旦超值大礼包一份。

具体操作：活动用礼券由保龄球馆为各分店提供，保龄球、
影票、台球、沙弧球、成本价每张元，英派斯健身券每张元，
由各店与保龄球馆分别结算。元旦大礼包成本约元,元旦超值
大礼包成本约元。元旦礼包由各店自行购买包装纸，根据成
本价包装休闲食品、玩具等。

2、元旦“缤纷玩具节”

地点：各店中厅或其他公共区域

内容：各店进行玩具展销，展示不同类别、各种款式的玩具。
另外可展销部分元旦礼品，如元旦帽、元旦树、元旦雪花、
袜子等。各店联系厂家，给与顾客一定幅度的优惠。

环境布置：由策划部统一制作背板，各店拷图制作。各店专
柜摆放装饰精美的元旦树，12月10日前布置到位。

3、抢购：活动期间，每天下午17：00—21：00，部分穿着类、
床品5—6折抢购，抢购品牌由各店自行确定。各店于12月17
日前确定品牌。参加抢购活动的'品牌不再参加赠券、赠礼活
动。



4、元旦狂欢夜

时间：1月1日晚18：00——21：00

地点：xx商城地下一层中厅

演出：拟邀请10名大学留学生或由xx艺术团演员现场表演节
目，中间穿插互动有奖问答(国外品牌知识)。

5、元旦寄语板

各店在总服务台设，“元旦寄语留言板”由顾客填写对亲人
朋友的祝福，并由化妆的服务人员现场派发礼品。“元旦寄
语留言板”由策划部统一设计，各店拷图制作。

12月31日xx晚报d1版通栏xx元

xx商报头版通栏xx元

费用共计：xx元。

服装销售中秋节活动方案篇六

借特殊的日子,进一步把握销售旺季，特为元旦节做出以下促
销活动方案策划：

元旦节惊喜无限多

提升销售，降低库存，发展vip客群

(针对某某品牌专卖店)

口号元旦同欢，惊喜无限多



幸运大转盘，凡在专卖店购买某某品牌服装的顾客均可参加
幸运转盘游戏活动，所买产品按照幸运数字享受折扣优惠(先
买单再做游戏根据结果给与结算)，另加128元赠军靴一双，
台历一份vip一张。

全场服装参与活动，平均折扣约：(58%+68%+78%+88%)73%

活动对象：周边潜在消费群体


