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数字化转型背景下中高端服装品牌市场调研

——以 F 品牌形象店为例

代雨婷

西安工程大学 陕西 西安 710000

【摘 要】：在纺织服装行业数字化转型与消费需求升级的双重驱动下，中高端服装品牌终端面临运营模式革新压力。本文以 F

品牌西安某形象店为核心调研对象，结合 3家竞品门店分析，通过调研终端运营现状、客群特征、产品服务体验及竞争格局，挖

掘“产品-客群-场景”匹配低效等核心痛点，希望结合知识图谱技术从产品、服务、营销、会员四大维度提出优化路径。研究表明，

知识图谱可有效赋能终端精准运营，为中高端服装品牌数字化转型提供实践参考。
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1 文献收集与分析

纺织服装行业正加速推进数字化、智能化、绿色化融合，

技术赋能成为品牌核心竞争力。消费需求呈现“个性化、场景

化、品质化”升级特征，消费者对产品功能、服务体验及情感

价值的诉求日益多元。中高端服装品牌终端作为直面消费者的

核心触点，却普遍存在产品场景适配不足、客群需求挖掘不深、

服务个性化欠缺等问题。

以 F品牌为例，作为运动时尚领域的标杆，其在西安设有

形象店，定位为“休闲与运动风格的融合”。然而，该店目前

存在智能技术应用不足、线上线下协同薄弱等问题。尽管如此，

其优化路径对行业仍具有典型的参考价值。

服装终端研究沿“竞争力评价—情境因素—空间演变—全

渠道融合”脉络展开。早期研究侧重构建终端评价体系，如张

营利引入体验营销理念。随后，吴月奇将情境因素归纳为物理、

人员、信息、政策四个维度。在宏观层面，李林川探讨了消费

方式变迁对空间设计的影响。

2 研究内容与方法

2.1研究内容

系统调研中高端运动服装品牌终端运营现状、客群特征、

产品服务体验及竞品格局，挖掘运营痛点与核心需求；构建知

识图谱在终端的适配应用框架，从产品策略、服务体验、营销

运营、会员体系四大维度提出优化路径。

2.2研究方法

采用“定性+定量+技术验证”混合方法：实地访谈 F品牌门

店员工 4名；面向消费者发放问卷 80份，回收有效问卷 72份

（有效回收率 90%）；深度访谈 3类典型客群各 2名；调研 3

家竞品门店；结合知识图谱技术构建“产品-客群-场景”关联网

络。

2.3研究范围

核心调研对象为西安某形象店，覆盖门店全品类产品、全

流程运营及全客群类型；同步调研商圈内 3家同层级竞品门店，

保障研究针对性与对比性。

3 调研设计与实施

3.1调研框架构建

围绕“终端运营-客群需求-产品服务-技术适配”四大核心，

细化为 6 大维度 28项指标。调研对象采用“多主体全覆盖”原

则：F品牌门店员工 4名、到店消费者 72名（含 6名深度访谈

对象）、潜在客群 30名、行业技术从业者 2名。

3.2调研实施过程

调研时间为 2025年 5月，地点为西安某 F品牌门店及周

边 3家竞品门店。样本选取采用目的性抽样与随机抽样结合，

确保代表性。数据处理方面，定量数据通过 SPSS 26.0进行描

述性统计与相关性分析；定性数据采用 Nvivo 12 进行编码分

析；结合知识图谱技术梳理“产品属性-客群特征-消费场景”语

义关联，形成结构化知识库。

4 调研结果分析

4.1终端运营现状

4.1.1门店定位

F品牌形象店聚焦中高端客群，依托商圈客流优势，硬件

设施完备，但智能服务仅覆盖基础收银与会员登记，知识图谱

等 AI 技术应用空白，高端化场景营造不足，缺乏专业运动体

验区与私享搭配空间。

4.1.2产品结构

主推印花系列、户外装备及韩国女装联名系列，畅销产品

集中于基础款运动上衣、轻量化户外裤等，滞销产品多为高饱
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和度亮色款与功能复杂的专业装备；尺码存在大码（XXL+）、

小码（XS）备货缺口，商务运动场景款式单一，冬季保暖产品

选择有限。

4.1.3运营流程

陈列每半个月更新 1次，线上线下仅实现“线上下单、门

店自提”基础协同，线上销售占比 20%；销售依赖店员主观经

验，“产品-客群-场景”匹配效率低，连带销售率不足 15%；黑

卡会员（年消费 1万+）专属服务缺乏个性化与智能化支撑。

4.2客群特征与消费行为

4.2.1核心客群画像

以 25-45 岁中高端收入群体为主（月收入 1.5 万+占比

68%），职业集中于企业白领、创业者等，细分为“商务运动需

求型”“户外探险型”“日常休闲品质型”三类客群；男性偏好商务

系列，女性倾向生活系列，高尔夫系列受高阶层客群青睐，客

群消费能力稳定。

4.2.2消费动机与行为

消费动机中功能需求占 45%、情感需求占 30%（年轻客群

受粉丝经济驱动明显）、场景需求占 25%；62%消费者愿意接

受知识图谱智能推荐服务。购买行为上，偏好“线下体验+线上

复购”（55%），对场景化促销、绑件折扣敏感度高（响应率

48%），专业推荐对决策影响率达 63%，但店员缺乏标准化搭

配方法。

4.3产品与服务体验评价

4.3.1产品满意度

款式满意度 65%（商务运动款单一）、面料满意度 82%、

色彩满意度 70%、版型满意度 68%、性价比满意度 58%（高端

定价与部分功能价值不匹配）；休闲系列畅销，厚款系列季节

性滞销。

4.3.2服务体验反馈

店员专业度满意度 60%（知识储备不足）、试衣间环境满

意度 78%、售后处理满意度 80%、个性化需求满足度 55%；细

节服务获得认可，但高等级会员专属场景不足。

4.3.3改进需求

产品改进侧重商务款拓展、尺码优化、定价调整；服务提

升聚焦精准搭配与场景化解决方案；期待知识图谱的跨品类推

荐、隐性需求挖掘功能。

4.4竞品对比分析

竞品终端定位各有侧重：分别聚焦高端户外，专业运动功

能，或融合运动与时尚，均注重场景化与专业性。

图 1竞品对比分析
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F品牌竞争优势体现为风格融合（认可度 42%）、产品丰

富（满意度 38%）、服务贴心（满意度 35%）；短板为客流量

较竞品低 20%，技术应用滞后，营销渠道单一。

5 优化路径建议

5.1产品策略优化

5.1.1结构调整

构建“款式-面料-功能-场景-价格”多维知识图谱，整合 F

品牌终端近 12个月销量、连带销售组合及退货数据，标注各

个系列核心属性，识别服装高频组合，优化货架场景化分区与

陈列逻辑；基于销量数据补充女男装主力尺码库存，增加大码

/小码核心单品备货量，缩减滞销款占比，提升库存周转率。

5.1.2设计升级

基于消费需求知识图谱，可挖掘客群与产品属性的关联，

为设计师提供精准方向。同时应优化尺码适配体系，根据地域
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体型特征调整版型参数，对商务运动场景款式进行开发，增设

收纳口袋等隐性功能，并升级户外系列防水透气性能，从而实

现产品与需求的高精度匹配。

5.1.3趋势预判

构建“行业动态-社交热点-竞品特征-消费反馈”的知识图

谱，通过爬虫抓取小红书、抖音的流行关键词，分析竞品新品

核心属性与消费者评论潜在需求，挖掘主要流行元素，提前 6-8

个月布局主推产品，重点优化休闲系列、速干系列等复购率高

的品类，减少厚款等季节性滞销产品备货。

5.2服务体验提升

5.2.1智能推荐场景

构建“客群-产品-场景”三位一体知识图谱，为客群打上“人

口属性、消费历史、需求偏好、场景标签”，为产品标注“功能

属性、风格特征、适配场景”标签；基于图数据库关联推理实

现“千人千面”推荐，提升推荐精准度。

5.2.2跨品类关联服务

深度挖掘知识图谱推理能力，构建“核心产品-配套产品-

延伸产品”关联网络，在消费者购买服装后，系统自动关联配

套产品，由店员结合需求推送并搭配场景套餐优惠；针对会员

购买后，推荐同系列服装或联名配饰，强化系列化消费，推动

连带销售率提升至 30%以上。

5.3营销与运营优化

5.3.1精准营销

基于知识图谱构建精细化客群语义标签体系，如“35岁户

外爱好者→高频登山→预算 2000-3000元”；拓展小红书、私域

社群等渠道，定向推送场景化内容，提升营销精准度。

5.3.2需求响应

搭建“消费者反馈-知识图谱-产品优化”闭环机制，分析挖

掘隐性需求并关联对应标签，每月形成需求报告反馈至产品部

门，优化商务运动系列设计与功能；针对会员反馈，增加穿搭

讲座、户外露营、手工沙龙等专属活动，提升参与度与粘性。

6 结论

6.1研究结论

中高端服装终端竞争力的核心，体现为产品风格适配、服

务细节与客群匹配的有机融合。知识图谱可推动其从“经验驱

动”向“数据智能驱动”转型，适配风格融合型品牌定位。需

指出，样本集中于西安单一商圈、聚焦 F品牌，且未涵盖知识

图谱构建的技术细节，结论普适性有待拓展。终端优化的关键

方向为：知识图谱驱动的产品-需求匹配、精准服务落地、数据

化营销与会员智能运营，可针对性解决产品场景适配不足、服

务个性化欠缺等痛点。在辅助销售、需求挖掘、运营优化、会

员服务等场景中，知识图谱能有效提升终端销售效率与消费者

满意度，为品牌数字化转型提供技术支撑。

6.2研究展望

未来展望：拓展多城市多品牌调研，优化知识图谱模型并

补充技术研究；探索更多元的 AI技术融合，落地定制化穿搭、

虚拟试衣等场景；形成行业标准化框架，助力中高端服装行业

终端进行全面智能化升级。
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