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E6_9C_89_E6_88_90_E6_c123_289543.htm 许多服装企业的管理

者不知不觉中就陷入了营销的漩涡。所有的营销招数都使过

了，却发现今天的市场瓶颈却仍难以突破，更多的企业还是

停留在原始的营销阶段，加工产品，明星代言、大规模的广

告、搞一两场服装秀、开辟渠道、发展经销商、强化促销⋯

⋯产品的同质化、库存的加大、渠道的压力等等，使企业面

临前所未有的压力。 考察中国服装市场营销管理的变化，面

对中国乃至国际服装市场环境的变换，消费者的变化，服装

企业未来的营销突破口究竟在哪里？中国服装营销有哪些新

动态？ 体验经济：诱人的螃蟹 美国未来学者阿尔文托夫勒在

《未来的冲击》一书中预言：在经历了几千年的农业经济，

几百年的工业经济，几十年的服务经济等浪潮后，体验经济

将是最新的发展浪潮。 和规模经济寻求低价不同，体验经济

反其道而行之，会把度身定做的个性化消费和值得回忆的消

费过程一起"搭卖"给你。 体验经济是服务经济进一步深化的

结果，是以创造个性化生活及商业体验而获得利润的一种服

务形式。体验经济"玩"的就是时尚，每个人都可以拥有它，

但每个拥有它的人都会获得不同的"体验"，或许这就是体验

经济的魅力所在。 零售营销理论告诉我们，影响消费者购买

的关键是品牌号召力，而增强品牌号召力最为直接有效的工

具就是终端视觉形象。事实上，顾客进入商店首先感受到的

，是卖场的整体形象及其营造的氛围，其次才会注意到服装

。许多世界级服装品牌都非常注重卖场氛围的营造。衣服逃



离了实体，进入了戏剧的、情感的状态：硬件的空间设计是

舞台，店员与模特儿是表演者，消费者是观众，而服装则退

居其后，成了舞台上的布景或道具的一部分。顾客在这里购

物是购买了这个空间所营造的氛围，而服装似乎只是额外获

得的赠品。 说到体验经济，我们有必要提一下国内知名品牌"

白领"。白领的第6代"生活方式店"，在店堂形象上注重了目标

群体的生活细节，率先将"衣吧"的概念引入国内，在店堂内

增设水吧和休息区，还提供新闻及时尚资讯。当顾客端起酒

水，静心品味白领氛围的同时，也对白领的品牌内涵有了更

深的领悟。白领称其店铺为"生活方式店"而不是旗舰店或品

牌形象店。由于白领的客户群体多为高层管理职位的女性，

白领还计划将更多高科技的元素引入店堂，以使购物环境更

加贴合她们的生活方式和工作场景，在赋予终端艺术性的同

时获得顾客更多的感情共鸣。许多客户因而把在白领购物看

成一种享受，甚至把陪同朋友来白领购物看成一种社交或公

关，而这也将是白领未来终端形象设计的重点开发方向之一

。 这是一个消费主义和体验主义盛行的时代。顾客购买的虽

然是服装，但真正追求的却是服装所显现的内心思想、情感

语言和个性形象。服装零售商亦应顺应经济发展的潮流，关

注体验经济的动向，为消费者传递全新的生活概念，创造难

忘的购物体验，并让终端体验营销成为城市的亮丽风景和美

学表情。 100Test 下载频道开通，各类考试题目直接下载。详

细请访问 www.100test.com 


