
最新内衣活动促销方案 五一内衣促销活
动方案(优秀5篇)

当面临一个复杂的问题时，我们需要制定一个详细的方案来
分析问题的根源，并提出解决方案。方案对于我们的帮助很
大，所以我们要好好写一篇方案。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。

内衣活动促销方案篇一

年初销售淡季，适逢五一劳动节，正好是一年当中内衣销售
最好的时节，同时也是季节交替时节，借此机会，拉动销量，
处理库存。

拉动年初销量，处理库存。

让您绽放美丽

打折、特价、抽奖

1、促销期间，十余款内衣特价38元销售。

2、店内设置专业的内衣导购专员指导消费者选择正确合适的
内衣。

3、5月1日当天，购买任何商品均可获得精美礼品一份。

4、部分转季产品低至3.5折起特价销售（内裤，文胸，家居
服、保暖衣）

5、凡是促销期间，消费达到138元以上，即可参加抽奖活动。

各大超市门口派发宣传单；店内设有吊旗、展板等。



内衣活动促销方案篇二

促销实质上是一种沟通活动，即营销者（信息提供者或发送
者）发出作为刺激消费的各种信息，把信息传递到一个或更
多的目标对象（即信息接受者，如听众、观众、读者、消费
者或用户等），以影响其态度和行为。

1、

2、

在前期准备工作做好之后，就需要内衣店店家制定促销主题
了。一般来讲，促销多与节假日相结合，所以主题尽可能突
出亮点，接地气的主题一般最能吸引消费者，并且能够给他
们留下深刻的印象。和促销主题相辅相成的是促销内容，具
体包括怎样的折扣，怎样的赠品等等。然后根据预期的执行
步骤，做好销售品和赠品的陈列，以便让促销活动顺利有序
得进行。

3、

打折是促销活动中能够直接吸引消费者并拉动销量的促销方
案。要知道，消费者进店之后，最终需要消费才能拉动你的
销量。所以，如果你没有一个完善的促销方案来开展活动的
话，直接打折会更加有效。

买赠一般是新开内衣店常用的促销方式，店主可以借此机会
拉近与消费者的距离，让他们有兴趣了解你的内衣店风格和
定位。具体做法大多是买满送礼，礼品大致是一些诸如雨伞、
袜子、饰品等。但是记住，一定要保证赠品的质量，不然对
于店铺形象是个很大的打击。

很多内衣店都会设置专门的特价区，陈列出特价商品。这里



需要注意的就是特价区的选择以及特价商品的选择。特价区
的位置尽可能让消费者容易找到，特价商品的质量要有保证。
如果特价商品的质量一般，那只会让消费者认为是廉价。

三八妇女节，内衣促销向来是三八节促销活动的主角，而这
一天的促销活动也为内衣商家们带来了丰厚的嘉奖，因此，
尽管离正日子还有一段时间，商家们也早早的就开始为内衣
的三八节促销做着准备。小编为大家准备了一份三八妇女节
内衣促销方案，希望可以为您的促销活动准备工作提供一些
帮助。

年初销售淡季，适逢三八妇女节，正好是一年当中内衣销售
最好的时节，同时也是季节交替时节，借此机会，拉动销量，
处理库存。

拉动年初销量，处理库存。

三、

让您绽放美丽

打折、特价、抽奖

1、 促销期间，十余款内衣特价38元销售。

2、 店内设置专业的内衣导购专员指导消费者选择正确合适
的内衣。

3、 3月8日当天，购买任何商品均可获得精美礼品一份。

4、 部分转季产品低至3.5折起特价销售（内裤，文胸，家居
服、保暖衣）

5、 凡是促销期间，消费达到138元以上，即可参加抽奖活动。



各大超市门口派发宣传单；店内设有吊旗、展板等。

内衣活动促销方案篇三

年初销售淡季，适逢三八妇女节，正好是一年当中内衣销售
最好的.时节，同时也是季节交替时节，借此机会，拉动销量，
处理库存。

拉动年初销量，处理库存。

三、

让您绽放美丽

打折、特价、抽奖

1、促销期间，十余款内衣特价38元销售。

2、店内设置专业的内衣导购专员指导消费者选择正确合适的
内衣。

3、3月8日当天，购买任何商品均可获得精美礼品一份。

4、部分转季产品低至3。5折起特价销售（内裤，文胸，家居
服、保暖衣）

5、凡是促销期间，消费达到138元以上，即可参加抽奖活动。

各大超市门口派发宣传单；店内设有吊旗、展板等。

内衣活动促销方案篇四

一、促销目的：利用黄金假期，进行大规模促销活动，提高
产品销量，消化库存和换季产品，刺激渠道的`活跃性，并有



效掌握消费者的顾客资料。

二、活动主题：快乐五一、送你惊喜

三、促销对象：广大女性客户

四、促销时间：20xx年5月1-5日，根据需要可适当提前或者延
长促销区间，以保证促销活动最大量接触消费者。

点评：劳动节是1-3日，建议提前两-三天。

五、促销方式：运用强有效的价格利器，采用多重优惠组合，
凸显强势品牌和强势营销的风范。本次活动考虑到在五一劳
动节期间各大商场会针对女性消费者推出各种主题促销低价
折让活动，为避免与这些活动混为一体，将采取以“五重大
礼送你惊喜”为主题副标，以多重利益吸引消费者购买：

1、是会员，来就送!(第一重礼)如果您是依采婷老会员，凭
会员卡到营业网点免费换取透明肩带一对，数量有限，送完
即止。

点评：

作用：通过赠送礼品提升老会员的重复光顾;

建议：

1、提前短信或邮件通知本次活动的时间和具体优惠内容;

2、透明肩带最好是品牌产品，同时要确保赠品的质量。

2、现在来买，立刻送!(第二重礼)新品买一送一，购任何非
特价依采婷产品满68元送内衣洗液一瓶)!138元送精美吹风机
一台!198元送内衣液+精美吹风机一台!



点评：

作用：与内衣有关联的内衣洗液，有关联性和获益感。

建议：

1、确保赠品的质量;

2、如果内衣洗液印有本品牌的logo更有价值感;

3、注意购买金额的连单性，提前做好固化的搭配组合，以便
提升销售效率与成交率;

4、设计有吸引力的pop放置于顾客最容易看到的位置，还需
要附上赠品的图片，实物更好。

当然要注意防盗。

3、特款特价，特别送!(第三重礼)：五一五天，指定产品均
享受五一快乐价!(提供特价产品，涵盖内衣、睡衣等。)

点评：

作用：优化无效库存。

建议：

1、提早做好特价产品的整合工作;

3、对于此类产品应着重堆头陈列;

4、检讨产品的弊端，以便有针对性地给员工培训。

4、(第四重大礼)到依采婷专柜的即使不买东西只要愿意填写
顾客资料的我们就为你免费办理一张精美会员卡和10元现金券



(下次使用)!

点评：

作用：拓展新顾客。

建议：

2、10元现金卷建议在送出时向顾客强调使用日期;

3、在现金卷使用有效日期内，短信提醒客人的使用期限。

六、大型促销活动准备：

1、活动期间活动点派销售人员在各大商场、服装店、美容院
等地派发活动宣传单;

点评：

作用：拓展新客流

建议：

1、关注销售人员派发传单时店铺人手安排;

2、派发时间应选取区域目标消费群体人流量最多的时间;

点评：

建议：

1、注意pop的量，避免喧宾夺主或像特价场。

3、各专卖点醒目处放置主题背景及内容说明物料一个(x展架
或其他物料);



点评：

作用：宣导促销三重礼的开展方式

建议：

2、可以分区进行陈列pop，例如：门口置一个位x架展示指定
特价产品几折(起)，但要考虑门口的宽度，宽度太窄会起到
反效果。一般门口进店入口处要有2m的宽度才能让人容易进
出;场内收银台放一张通知会员领取肩带的pop指引;置放特价
的区域一张pop指引;其它区域放置买赠(一般置放在门口分流
台)pop指引。

3、pop的大小要关注，避免前场pop挡住中场和后场的货品展
示。

4、准备大量logo气球。以烘托活动气氛.

点评：

作用：提升进店率

建议：

1、考虑安全性;

2、考虑是否会档住顾客从外看里的视线?

3、气球的颜色也是需要考虑，太亮会抢了logo的突显，太暗
起不了吸引眼球的效果。

5、安排好人员工作。

点评：



建议：

1、按导购销售能力进行排班;

2、给出导购有针对促销品进行培训;

3、制定销售游戏激励员工士气;

4、目标定立，包括会员卡、正价产品、特价产品的指标确定。

内衣活动促销方案篇五

内衣促销以顾客为本，顾客购买我们的内衣，我们的一切都
要以顾客为本。内衣促销是为了卖出更多的内衣，如果我们
不做促销，那么我们的内衣就不会被顾客所认知，不会有好
的销售量。面对现在日益竞争的市场，我们不能逃避，只有
搞好内衣促销我们的生意才会越做越好。

无论我们制作多么精心的内衣促销方案，有一点是不能丢的，
那就是以顾客为本，以顾客为中心。随着时代的变迁，顾客
的购买习惯发生了很大的变化。顾客越来越“随心所欲”。
顾客的感受与认可是把内衣促销落到实处的最关键。服装店
在搞促销活动前，首先要明确向谁传播，确定信息接收者，
传播什么信息内容，何时何地传播。这些方面都是以顾客文
本而展开的。

内衣促销目的无非是有两个：处理季节性服装，推广服装品
牌形象。从顾客的角度上来说，服装促销对他们最大的吸引
之处就在于得到实惠。因此，筹备服装促销前，一定要对顾
客的需求进行调研以顾客为本，寻找到好的让利方案。

内衣促销的时间我们可以选择如五一、十一等这样的重大节
日举行，服装促销活可以在还未到节日前几天，促销时间宜
早不宜迟。最好比对手早三天，以免被对手抢先。再好的策



划也要把握好时机。

内衣促销只是一种形式，还需要对于服装店进行一些实际的
美化。比如十一国庆时的服装促销，悬挂红灯笼与国庆，张
贴庆祝海报，增加节日气息，浓厚的装饰都给顾客一个良好
的购物氛围。

虚伪的折扣已经让顾客麻木了。顾客需要的是真实而简单的
折扣。因此内衣店的折扣要明显，不要搞的太复杂，让人感
觉便宜的感觉越明显,这样的内衣促销方案成功几率越大。

除了事前周密的计划和人员安排，还要有一个好的方案把活
动目的和主旨深入到每一个人心中。内衣促销手段、促销时
间都需要跟导购员进行认真的落实。充分调动其积极性，还
要对服装促销人员进行详尽的促销方案及细节培训。

内衣促销一定要以顾客为本，我们要调查到位，宣传到位，
货源要转被充足，相信您的内衣促销一定会取得成功。


