1、 整体分析
随之而来得五一，不仅能让人好好放松，也同时对卖家和买家是一个重大节日，网店同步开始进入旺季，能不能在这个季节取得很好得成绩，就看这个节日能给你带来多少人气，同时也是为这个季节得销售奠定一个基础。
这个时候得夏装也逐渐到来，是时候挑选购买一批货品，下面以夏装巴拉巴拉韩版洋装为例
2、 本产品（公司）SWOT分析
产品得优势：产品是今年流行的款式，我方已经对该产品做了流行趋势的判断
[bookmark: _GoBack]产品劣势：目前商品产能过少，货物供不应求
产品的机会：增加生产后，可以增加销量，市场还有很大空间
产品的挑战：销量大了以后会面临竞争者的降价竞争
3、 营销战略规划
1. 形象策略：树立良好的形象才能吸引消费者来购买商品，童装市场形象营销活动可以以从市场形象，产品形象，社会形象，员工形象展开和塑造
2. 产品策略：现阶段童装主要几种在形势产品的竞争即产品的质量，产品特色，产品款式，产品品牌，产品包装等。服装的款式简介自然，色彩清新，风格上休闲舒适，由于童装周期较短，再加上时装的流行性，周期往往只有一二个季度
3. 定价策略：现阶段虽然我国的童装消费主要集中在中档市场，场上已经形成具有很强的经济实体的群体，庭和低收入家庭在服装消费的支出占家庭消费支出的比率并不存在显著差异，装献给中国儿童”的广告语就使家长不惜重金购买，可见品牌是不是深得儿童的厚爱，的形象、文化、附加值是否给消费者带来利益才是问题的要害。渗透策略与撇脂策略相反。
4. 促销策略：促销生产或者经营者通过人员和非人员推销，向消费者传达商品和劳务的信息，说服消费者购买的一系列营销活动，消费者经历从“熟悉——了解——爱好——行动”的过程。这一过程中促销起到两个作用：一、引起销售；二、了解消费者的需求。如俄国的闻名品牌GLORIAJEANS每月都租用大型广场、剧院和体育馆进行童装展览，专门邀请
4、 营销战术规划
1. 评论奖励礼物：在已销售产品当中附带评论奖励礼物的活动，对每个好评的用户奖励公仔
2. 搭配购买折扣优惠：对于购买夏装的指定款式，搭配指定款式，在原有价格基础上进行优惠打折
3. 优惠券，线上线下同步发送：线下由地推推广人员进行，线上由媒体广告发出
5、 促销思路概要及促销与推广细案
0岁至5岁的学前儿童，几乎完全依靠父母的决策。广告人在策划儿童服装广告时，应把父母作为主要的讨求对象，告诉他们你的产品能使宝宝更快更健康地成长，使他们相信购买你的产品是一种正确的选择。将健康和活力的产品形象贯彻始终

