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服装营销渠道类型的产品销售分析

本章以 J 服装 2014 年冬季直营渠道售数据为实证进行研究，在第三章营销

渠道分类的基础上对各类型直营渠道的产品销售状况进行分析，以此分析出各类型

直营渠道的消费者对于产品的喜好、消费特征，款式开发数量与销售情况对比，总结

得出本文的研究成果。

产品分析方式模型构建

通过渠道分类分析，将 J 服装品牌的 77 个直营渠道分为 3 个类型。其中 1 类型渠

道有 43 家，2 类型渠道有 27 家，3 类型渠道有 7 家。在营销渠道分类后，根据不同的

渠道销售特点对各渠道的产品进行销售占比分析，了解各地区消费者的消费特征与喜好。

本研究将从服装产品的销量，品类，色彩，价格带，风格四个方面对各渠道的销售状况进

行分析：首先，从产品品类构成，色彩，价格带，风格这个四个方面对销售数据进行分析，

然后与 SKC 款式开发的数量对比，分析其产品开发是否合理。其次，根据数据分析总结

每个类型产品销售的差异性，数据分析研究的结果，有助于企业在下一季度有针对性的进

行商品企划产品开发以及有效的产品配货。



服装直营渠道产品销量数据分析

通过产品的销售特征将品牌直营渠道分类后，我们可以看到各类渠道的品

类，色彩，价格带，风格方面销量数据分析，通过数据分析，我们可以直观的了解到

产品的销售特征。首先从各类型渠道的销售总量来看（如表4-1）1 类店43 家直营渠

道，销量 11430 件销量占比为43.65%，2 类店27 家直营渠道，销量10381 件销量

占比39.64%， 3 类店7 家直营渠道，4375 件销量占比 16.71%

各类型渠道总销量占比

1 类店 2 类店 3 类店

销量

销量占比

11430（件）

43.65%

10381（件）

39.64%

4375（件）

16.71%

总销量：26186 件

如表4-2和4-3，将品类的销量占比分析情况与 SKC 开发数进行对比分析，了解

款式开发数是否合理。从数据分析表来看大衣是冬季最好卖的品类同时也是 SKC 数最多的品

类，总共开发了46个SKC，各类店铺的销售占比都在 20%以上。其次卖得好的品类1 类

店是“单上衣”与“裤子”销售占比在 16%左右，3 类店也是“单上衣”与“裤子”

销售占比在 15%左右，2 类店是“羽绒”销售占比在 18%左右，其中单上衣SKC 的数

量为26 款，裤子的 SKC 数量为32 款，羽绒的SKC 数为26 款。另外从表中数据我们可

以很直观的看到冬季的主要销售产品，分别是大衣、单上衣、裤子、毛衫、羽绒，这些品类

的销量占比都在 10%以上。另外，我们可以看到 3 类渠道销量均不理想的品类有“皮

草”与“外套”其销量均不到 0.5%，而皮草的销量最为不理想不到0.2%，但是皮

草的 SKC 数有7 款，是外套的 3 倍，比棉衣也多。

各类型渠道品类销量占比分析

品类 1 类店 2 类店 3 类店

衬衫 2.76% 2.79% 4.18%

大衣 23.19% 22.49% 23.41%

单上衣 16.50% 11.24% 15.27%



裤子 16.35% 15.14% 14.81%

连衣裙 6.50% 5.61% 6.63%

毛衫 13.74% 14.95% 13.39%

棉衣 1.29% 1.52% 1.30%

皮草 0.07% 0.07% 0.11%

皮衣 3..61% 4.76% 4.32%



外套 0.35% 0.08% 0.09%

腰裙 3.45% 2.93% 2.79%

羽绒 12.18% 18.42% 13.69%

各品类 SKC 数

品类 衬衫 大

衣 单上

衣

裤子 连衣裙 毛衫 棉衣 皮草 皮衣 外套 腰裙 羽绒

Skc 10 46 26 32 27 34 5 7 32 2 15 26

一般色系的开发与销售受流行趋势的影响比较大，但是通过数据分析也能看出

每个季度消费者对色系选择的喜好，在一定程度上也可以起到参考的作用，从数

据表4-4 中我们可以看出，本服装品牌一共开发了 10 个色系，销售得最好的色系依

次是蓝色系、红色系、黑色系、黄色系。色系SKC 数开发的最多的依次是黑色系、蓝色系、

红色系、黄色系。白色系是销售最不理想的色系，同时开发的款式数也不算多，从数据

可以看出本品牌的色系开发基本合理。

各类渠道色彩销售构成比分析

色系 1 类店 2 类店 3 类店

白色系 0.77% 0.50% 0.94%

褐色系 1.59% 1.90% 1.28%

黑色系 22.23% 17.41% 17.17%

红色系 22.62% 24.77% 22.08%

黄色系 10.92% 11.91% 11.11%

灰色系 5.30% 4.46% 5.51%

金属系 1.64% 1.58% 2.65%



蓝色系 30.19% 29.54% 32.64%

绿色系 4.01% 6.50% 5.37%

紫色系 0.73% 1.44% 1.26%

各色系 SKC 数

色系 白色 褐色 黑色 红色 黄色 灰色 金属 蓝色 绿色 紫色

SKC 4 7 60 47 33 16 5 69 10 11

价格带的销售占比分析最能反映出目标消费者的消费层次，主要客群能接受的

价格范围代表了企业核心产品的的价格范围所在，从产品销量价格带的数据分析来

看， J 服装品牌消费者主要集中在 1000-1499，与1500-1999，其SKC 开发的数量

也比较多分别有 46 款与52 款。其次是 2500-2999,、3000-3499，其款式开发数分

别为 31



款与 22 款。从销售产品主要集中的价格带来看，与产品自身中高端的定位较符合。

5000 以上的产品销量也占 5%左右。但是从开发的 SKC 数来看，5000 以上的产品开发

了48 个款式，排名第三，但其销量占比却是末尾第三。其次 3500-3999 价格带的产

品只占销量的 8%左右，款式却开发了 30 款，比占17%左右的 3000—3499 价格带的产

品还要多，值得企业在产品开发时思虑一下。

各类渠道价格销售构成比分析

价格带 1 类店 2 类店 3 类店

1000-149920.43% 21.05% 19.11%

1500-199919.23% 18.03% 20.89%

2000-24996.53% 6.38% 6.79%

2500-299911.37% 15.24% 12.48%

3000-349917.63% 17.19% 16.80%

3500-39998.15% 8.22% 8.94%

4000-44991.18% 1.29% 1.30%

4500-49991.00% 0.97% 1.23%

5000 以上4.13% 5.70% 5.44%

999 以下10.35% 5.92% 7.02%

各价格带 SKC 数

价格 1000 1500 2000 2500 3000 3500 4000 4500 5000 999

带 -1499 -1999 -2499 -2999 -3499 -3999 -4499 -4999 以上 以下

SKC 46 52 15 31 22 30 4 4 48 10

从销售产品的风格来看三类直营渠道销量最多的风格是“都市风尚”系列，销

量占比在60%左右，开发的SKC 数也最多有119 个款，其余“假日休闲”与“经典雅致”系

列销售量不相上下，开发的款式数也相差不多。但是从销量差距上来看，企业可以考虑相应

提高“都市风尚”的款式开发，相对稍减一些“假日休闲”与“经典雅致”的款式。由此可推



测本品牌目标消费者大多为时尚的职业女性，有一定的经济基础。

各类渠道产品风格销售比分析

风格 1 类店 2 类店 3 类店

都市风尚 65.32% 64.61% 57.62%

假日休闲 18.21% 18.99% 22.86%

经典雅致 16.47% 16.40% 19.52%

各系列 SKC 数

风格 都市风尚 假日休闲 经典雅致

SKC 119 69 74



通过数据分析可以总结各渠道产品销售的特征：

从品类来看 1 类渠道品类销量最好的依次是大衣、单上衣、裤子、毛衫、羽绒，

最差的是皮草与外套。2 类渠道品类销量最好的依次是大衣、羽绒、裤子，毛衫，

单上衣，最差的是皮草与外套均不到 0.1%。3 类渠道品类销量最好的依次是大衣、单上

衣、羽绒、裤子、毛衫，最差的是皮草与外套。从分析可以看到皮草与外套是 3 类渠道

均销量不好的品类，因此企业需要考虑提高产品品质，或者减少此类产品开发的

SKC。另外 3 类渠道所反映出来的品类销售特征均不同，因此企业要根据不同类型渠

道品类销售特征进行货品的调节。

从色彩来看 1 类渠道销量最好的依次是蓝色、红色、黑色、黄色，其中红色黑色差

距较小都在 22%左右。2 类渠道销量最好的依次是蓝色，红色，黑色，黄色。3 类

渠道销量最好的依次也是蓝色、红色、黑色、黄色。虽然三类渠道的色彩销量排名相同，但

是从数据来看对比销量占比却相差很多。色彩通常受流行趋势的影响市场变化比较大，

可以通过数据的分析对各类型渠道的色彩销售情况做一定的了解和参考。

从价格带来看 1 类渠道销量占比排名依次是 1000-1499、1500-1999、3000-3499、

2500-2999。2 类渠道与 1 类渠道的销量排名相同但是 2500-2999 价格带的产品比一

类渠道销量占比高出 4%。3 类渠道销量占比排名依次是 1500-1999、

1000-1499、3000-3499、2500-2999。

从风格系列来看“都市风尚”是品牌绝对强势系列销量均在 60%左右。“假日

休闲”与“经典雅致”相差不大。

从数据所反映出来的销售特征对比我们可以看到每类渠道产品销售的差异

性，企业可以根据数据分析的结果对不同类型的渠道安排不同的管理者，根据不同类

型渠道所反映出来的产品销售特征及差异，有针对性的进行配货，而非采取统一的配货标准。

同时，根据渠道类型安排管理者也有利于提高工作效率。在制作下一季度业绩提升计

划时，可以对分析结果中的强势品类投放业绩提升目标。
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