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服装行业网络营销状况分析及前景
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摘 要: 随着近几年互联网技术在我国的发展，服装行业开始了从传统销售渠道到网络销售渠道的过渡转变。本文从当前服装业的网
络营销现状和优势进行分析研究，对存在的一些问题提出相应的改进措施，服装厂商要加深对服装网络营销的认知度，提高客户网上购买
服装的体验度和交互性，保障消费者的支付安全和个人隐私安全，降低网络风险。
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一、服装企业主面临的困难
随着市场经济的发展，我国的服装企业开始由卖方市场转为买方市

场，各个品牌为了生存开始在这个市场中厮杀，较以往相比，现在企业
的利润率逐渐下降，库存增多，同时为了满足不同类型的客户，需要进
行小批量、多品种的生产; 随着终端市场的不断细分，市场中有一些新
兴品牌的崛起，对传统服装企业造成巨大的压力。另外，经济水平和消
费观念的变化，也使得现在的客户对服装款式、衣服质量等都有自己的
选择标准和判断，服装设计师要紧跟市场潮流，缩短设计周期; 生产成
本的增加，也使得企业在购买原材料、拓展营销渠道花费更多的费用。
二、服装业开展电子商务的根本目的
随着 internet技术的发展和物流行业的兴起，一些服装企业选择互

联网作为消费的平台，EＲP系统、供应链管理系统、各类进销存管理系
统软件也应运而生。跟传统的营销相比，利用电子商务开展营销主要可
以在以下几个方面得到改善: 网络作为一个广阔的平台，通过网络营销
可以对服装品牌进行宣传，节约了宣传成本，也有利于促进服装销量的
提升; 服装的品牌影响力随着网络覆盖面的增加会成几何数增长，有利
于打响品牌的知名度，提高产品的市场占有率; 缩短了中间商这个环
节，产品可以由厂家直接到消费者手中，商家通过与消费者的接触，可
以近距离的获得大量一手信息，这对掌握消费者的动态、把握消费趋势
非常有利，这样就大大提高了企业对市场的快速反应能力; 降低了企业
运营成本，不仅表现在管理上，还贯穿于销售过程中，现在企业可以利
用这部分资金进行其他方面的优化; 企业可以根据反馈在设计生产环节
对市场信息做出快速反应，压缩设计、生产、库存周期，绕过庞大的生
产资料投入与渠道开发门槛，以低成本短周期电子商务模式切入服装领
域。
自我国进入互联网时代以来，很多企业开始尝试将网络营销应用于

企业的营销实践中来，服装业也是如此，其网络营销是以计算机网络技
术为依托，衍生大批的潜在消费者，通过网络平台生产者和消费者的交
互性也极大增强，不仅可以促进服装的多样化发展，快速的提高市场占
有率，同时减少传统渠道中间商层次以减少渠道成本，缩短产品周期，

这使生产商把大量的精力投入到网络营销渠道上，打破传统营销的格
局，实现企业更大的利润空间。
三、制约服装网络营销发展的主要原因
( 一) 在线试衣系统不完善
服装的网络营销也是从传统零售逐渐发展起来的，众所周知在传统

的服装营销过程中，消费者可以直接接触到实物，以手来触摸感知服装
的质地等，可以确定服装的风格款式与自己的肤色、体型以及气质等是
否搭配，而网络营销的重要特点就是虚拟性，消费者无法亲自感受到所
选中的服装是否适合自己，这很容易造成消费者心理上对网上购买服装
的抗拒，也就制约了网络服装销售的发展。
( 二) 售后服务水平有待提高
在传统服装购买模式下客户可以直接感知服装大小款式，并决定是

否适合自己，网络营销条件下客户虽然可以通过图片展示和文字描述了
解服装的一些特点，却不一定适合自己的风格，而且很多时候商家为了
增加商品销量使商品的描述与实物不相符合，这就导致了客户对所收到
的服装有诸多不满，以至于产生退货换货等一系列麻烦，虽然有很多销
售商承诺退货换货，但需要消费者支付往返邮费，这也是消费者所不想
接受的。
( 三) 物流配送系统发展落后
对于网上购物的人来说，比较关心的一个问题是什么时候能够收到

货物，物流配送的价格高低，对于一些本身价格低于配送价格的服装来
说，消费者并不青睐，同时由于目前我国的物流配送企业价格不统一，

这进一步阻碍了服装网络销售的发展。在电子商务发展日益完善的今
天，物流配送正在逐步成为电子商务发展的瓶颈。
四、完善服装网络营销措施的建议
( 一) 完善网上试衣系统
服装展示最终所要达到的目标是服装三维建模，然后将虚拟的服装

三维模型应用到人体三维模型上，观察它的动态效果，并与顾客进行一
定的交互，要达到这样的要求对于目前的网络技术来说仍旧比较复杂，

因为目前网上试衣系统主要针对年轻女性，对孕妇、儿童以及男性并未
广泛应用，而且试衣系统的模拟并不能完全让客户满意，与现实试衣相
比总会有失真现象，但随着网络技术的发展，我们坚信，虚拟试衣系统
会取得很大发展并得到广泛应用。
( 二) 提高网络销售的服务质量
对于网络营销的售后服务，主要是服装不合适产生的退货换货问

题，如果商家顺利解决了这个问题，让消费者感觉到网购不合适可以轻
松退货换货，这样会打消消费者的很多顾虑，在一定程度上可以提高潜
在客户数量。
此外，商家也可以通过网络平台增强与消费者的互动性，给消费者

提供相关的搭配建议，传达相关的知识，这样有利于商家获得客户需求
的第一手资料，并及时调整自己的经营模式和经营方向。
( 三) 改善物流配送系统
服装网络营销的快速发展离不开健全的物流系统，当今社会存在着

多种物流配送企业可以满足服装运送系统的不同要求，可以通过邮局邮
寄，也可以委托专业的快递公司或物流公司进行配送，具体选择那种运
送方式需要根据配送服装的特性来决定，需要考虑服装的抗皱性、抗压
力程度或者是保持服装版型不变等特性。
我国的互联网技术和相应的服务日趋完善，服装的网络营销模式也

随之日趋成熟，随着近几年电子商务在我国的发展，服装的网络营销也
会在以后的发展中日渐成为信息社会重要的销售模式，促进服装业的进
一步发展。( 作者单位: 陕西国际商贸学院)
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