休闲服装品牌的策划之妙
                ------对四个品牌策划的总评述

综上几个品牌的案例和评述，几个休闲服装品牌的战略策划各有特点而又都存在着对服装产业的策划共通。

服装作为品牌塑造和推广中最为重要的因素，是日后品牌经营中能否占领市场、产生经营业绩的根本。时尚休闲的品牌风格是市场的机会点，时装是时尚的载体，多数消费者喜欢时装丰富的色彩和个性化的设计。休闲服饰品牌占具了国内服饰品牌市场的半壁江山，但无论在品牌形象还是在销售方式上彼此之间都趋于同化，各自之间的特点也仅仅表现在名称不同、代言人不同，在经营形式以及产品风格方面很难分辨出各自的差异。因此，也有人说，中国的大众休闲服饰品牌的经营越来越低档化，越来越单一化。在此种局面之中，虽然经营者也都认识到了危急的存在，但在实际经营过程中却很难有更多的创新方法来改变。 
大众型消费----普通工薪阶层的消费者囿于时装价格高和款式前卫、夸张，在购买时还要思量一番，不得不忍痛割爱，通常看多买少。我们认为把时装的设计理念引入休闲装当中，在传统休闲装中加入时尚化元素，款式、色彩方面更新颖多变，则会更符合现代年轻人的个性化消费习惯。在大众型休闲服饰品牌的购买顾客群中，学生群体占有较大的比重，虽然他们的可支配收入较少，但购买人群众多。相对低价格的休闲型服装产品而言，也更加适合学生群体的日常穿着，因此，对学生群体展开的营销活动层出不穷。为了求得更多目标客户的关注，也为了能够与更多的消费者进行联动，近几年，越来越多的服饰品牌开始在休闲服饰的重点消费群体――“学生”中狠下功能，以期通过在学生中的品牌传播，实现品牌的认知度传播以及提高学生群体的购买关注，例如：NIKE品牌每年赞助的青年街头蓝球赛等等。然而，对于一些中小型的品牌，或者是对于部分品牌的地区代理商而言，这种大规模、高投入的赞助活动不仅需要较高的资金成本，而且还需要相应的媒体、政府以及相关外部资源的支持，所以只能“望洋兴叹”，认为是可望而不及的事情。但笔者却认为，学校型品牌营销推广活动不仅仅有高投入、高回报的形式，也会有少投入、高回报的机会。关键在于品牌企业如何进行活动的设置，以及如何对目标人群进行推广，技巧性的营销方法有时会为企业带来意想不到的效果。C牌服饰就瞄准了高校这一个低档化高数量群的学生团体。采取了深入校园的推广方案。
中高档消费--- 中档层次：18岁-30岁的年轻人是最个性化的消费群体，虽然这一年龄段的消费者消费能力不是最强的，但消费频率是最高的，他们通常更注重款式、质量以及品牌的感觉，他们正是中档或中档偏高的品牌服装消费的主力。品牌生动化传播主要体现在广告创意、促销活动和新产品推广等各个方面，以其形象性，新颖性和生动化来加强与消费者的沟通。品牌生动化要求广告不再枯燥无味，创意不再单调，促销活动变得时尚而流行，商品的展示变得独特而时髦。品牌的生动化给品牌核心价值的表现插上了腾飞的翅膀，成为品牌外延多姿多彩的表现形式，为品牌注入流行、时尚、亲切、柔情或众多的人类情感，使得品牌的个性更加突出，形象更加丰满，表现更为活泼生动，真正地赋予品牌以人性，让品牌活起来，从而达到和消费者的充分沟通。经营的品牌必须与传统的休闲装有明显的差异才有成功的可能。“CO&CO”认识到了这样一个消费能力和消费频率以及品位都是居中的消费群，在款式包装质量三方面都达到了这个水平的最好口碑。因而能够做出优质面料、剪裁细腻、做工精湛、舒适实用、高品位、中高档价位又富有文化底蕴的品牌。而“奥尼森”和“派意特”坚持了做大做响的名牌战略，向高层消费者宣传自己的服装概念。大品牌需要的是长期固定的消费群体和市场地位，因此他们的策划战略更为远期更为全方位。奥尼森盯住湖南市场的三大黄金角，全面地开展对湘战略的轰炸。派意特则认准更大范围的地区，将整个中西南部涵括。

但是，无论几者用什么角度针对什么消费者来做大做活自己的产业，他们在这个策划之下的效果都是成功的，能够作为其他经营商家的借鉴经验。任何一个品牌需要按照自己的规划实施营销策划和广告策划，都必须遵循一个道理：实践出真知，没有调查就没有发言权。市场变化万千，具体情况具体分析的基本思想如能贯穿实践策划的全过程，以不变应万变，服装这个季节性极强又变幻多端的行业，尤其是休闲服饰这个竞争激烈的新生代，是能够被驾驭的。
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