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公司简介

•世界时装行业典范—ZARA

品牌简介 

•所属国家：西班牙

•创始时间：1975年

•创始人：阿曼西奥

•所属机构：Inditex集团
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品牌简介—发展历程 



ZARA是西班牙Inditex集团旗下的一个
子公司，它既是服装品牌，也是专营
ZARA品牌服装的连锁零售品牌。

Inditex是西班牙排名第一，全球
排名第三的服装零售商。 2005年
其全球销售额67.41亿欧元。

截至2006年6月Inditex在全球64个国
家和地区开设了2899家专卖店。
Inditex旗下共有9个服装零售品牌。

品牌简介—品牌特点 



1989年，在美国纽约开设第一家门店

在旺季开始时已经生产的商品占整个旺季所产商品的百分比
在旺季开始时已经生产的商品占整个旺季所产商品的百分比
每年都创造出超过 10,000 项新的式样

在旺季开始时已经生产的商品占整个旺季所产商品的百分比
Zara折扣的种类一般只占总品种的10%不到，并且一般只打8.

2、“三位一体”的管理模式
ZARA并不热衷创造潮流，而是对当前的潮流进行快速反应，然后，通过营运系统快速低价地将流行时尚贩卖给更多的消费者。

招聘年轻且具有创新想法的设计师
1、快速的设计灵感来源

出入咖啡馆/餐厅/酒吧
②适宜产品快速进入消费市场
招聘年轻且具有创新想法的设计师
2、下个季度出货量最大不会超过20％
ZARA并不热衷创造潮流，而是对当前的潮流进行快速反应，然后，通过营运系统快速低价地将流行时尚贩卖给更多的消费者。
ZARA并不热衷创造潮流，而是对当前的潮流进行快速反应，然后，通过营运系统快速低价地将流行时尚贩卖给更多的消费者。

收入较高并且有着较高学历的年青人目标选择理由：
收入较高并且有着较高学历的年青人目标选择理由：
2、 ZARA竞争优势

坚持將关键制造环节留在欧洲，不为生产成本在发展中国家生产。

1、宏观营销环境

2、微观营销环境

营销环境分析



1、依托母公司 Inditex（西班牙第一） 

2、在经济危机中逆势上扬，开拓市场客
户群

3、后起之秀，ZARA成为时尚代名词

宏观营销环境



1、连锁店每周向总部发两次订单， 产品每周更新两次
1、依托母公司 Inditex（西班牙第一）
④服装提供上万种，满足一站式购齐的愿望
——ZARA，时装也是快消品
“以消费者为主导新理念”颠覆时装传统
1、连锁店每周向总部发两次订单， 产品每周更新两次

招聘年轻且具有创新想法的设计师
不同的商店拥有不同的时装：在某一家商店找不到的款式或许在附近的另一家商店中可以找到
2、 ZARA竞争优势
③卖场位置城市的核心商业繁华地段
1989年，在美国纽约开设第一家门店

——ZARA，时装也是快消品
专业部门的人才比较缺乏
2、 ZARA竞争优势
③生产避免制作周期较长或档次较高的面料
2004年在香港开设集团的第2000家门店
ZARA并不热衷创造潮流，而是对当前的潮流进行快速反应，然后，通过营运系统快速低价地将流行时尚贩卖给更多的消费者。
2、 ZARA竞争优势

坚持將关键制造环节留在欧洲，不为
生产成本在发展中国家生产。

原料和成衣都由自己生产，但到目
前为止大约有近50%已经外包。

Zara品牌管理策略：“三不”原则
“不广告、不外包、不打折”。 

Zara折扣的种类一般只占总品种的
10%不到，并且一般只打8.5折。 

微观营销环境



目标市场分析

目标市场细分

消费者行为分析

目标市场选择

战略定位确定



 年龄

3-15

15-25

25-35 

35以上

目标市场细分

目标选择理由：
      1.市场不断扩大
       2.家长对童装设

计质量要求提高

收入较高并且有着较高学
历的年青人目标选择理由：

     1.对时尚具的敏感度
     2.具备一定消费水平

        3.不具备经常消费高档

奢侈品牌的能力。



25-35岁的顾客

收入较高，学历较高的年轻人

具备一定消费能力

具备对时尚的高度敏感度

目标市场选择



一流的形象

 二流的产品

三流的价格

ZARA的营销策略调查与分析调查问卷

 消费者行为分析

%E5%B8%82%E5%9C%BA%E8%90%A5%E9%94%80%E8%AF%BE%E4%BB%B6%E6%A0%87%E5%87%86%E7%89%88/ZARA%2520%E8%B4%A2%E5%8A%A1803%E5%BC%A0%E7%90%B3%E8%93%89%2520%E6%BD%98%E6%80%9D%E6%80%9D1/zara%E9%97%AE%E5%8D%B7%E8%B0%83%E6%9F%A5.doc.doc
%E5%B8%82%E5%9C%BA%E8%90%A5%E9%94%80%E8%AF%BE%E4%BB%B6%E6%A0%87%E5%87%86%E7%89%88/ZARA%2520%E8%B4%A2%E5%8A%A1803%E5%BC%A0%E7%90%B3%E8%93%89%2520%E6%BD%98%E6%80%9D%E6%80%9D1/zara%E9%97%AE%E5%8D%B7%E8%B0%83%E6%9F%A5.doc.doc


 一流的形象
①卖场形象高档、装修豪华

②陈列由米兰及巴黎的顶级
设计师根据最新流行时尚进
行设计和搭配 

③卖场位置城市的核心商业
繁华地段 

④服装提供上万种，满足一
站式购齐的愿望 



 二流的产品
①吸引追求时尚的消费群体 

②适宜产品快速进入消费市场 

③生产避免制作周期较长或档
次较高的面料 

④产品设计不求“形似”只求
“神似”现时段最流行的产品 

⑤提前几个月上市销售



 三流的价格

①避免占用库存房

②缓解资金压力

③促成二次生产

④满足消费者心理
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