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引言



VS

竞争性营销战略分析方法是一种对企

业营销战略进行评估和优化的工具，

它通过对企业所处的市场环境、竞争

对手和消费者需求等因素进行深入分

析，帮助企业制定更具竞争力的营销

策略。

该方法的核心在于识别和利用竞争优

势，以在市场中获得更大的份额和更

高的利润。

主题介绍



目的
通过对竞争态势的全面分析，发现企业的竞争优势和劣势，以及市场机会和威

胁，从而制定出更具针对性的营销策略，提升企业的市场竞争力。

重要性
在当今竞争激烈的市场环境中，企业要想取得成功，必须制定出有效的竞争性

营销战略。竞争性营销战略分析方法能够帮助企业更好地理解市场环境、竞争

对手和消费者需求，从而在市场中获得更大的竞争优势。

目的和重要性
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竞争性营销战略概述



定义与特点

定义

竞争性营销战略是指企业在市场竞争

中，通过识别和利用自身优势，制定

并实施具有竞争力的营销策略，以实

现企业目标的过程。

特点

竞争性营销战略强调差异化、创新和

竞争优势的建立，要求企业在市场中

找准定位，满足目标客户的需求和期

望。



03

集中化营销战略

将企业资源集中于一个特定的目标市场，通过专业化的营销策

略满足该市场的特定需求。

01

无差异化营销战略

将整个市场视为一个大的目标市场，采用单一的营销策略满足

所有客户的需求。

02

差异化营销战略

将市场细分为若干个小的目标市场，针对每个目标市场制定不

同的营销策略，以满足不同客户群体的需求。

营销战略的类型



市场定位
明确企业在市场中的位置，以及与竞争对手

的差异点。

营销组合
包括产品、价格、渠道和促销四个方面，是
企业实施营销战略的工具和手段。

组织与执行
建立高效的组织结构和流程，确保营销战略

的有效实施。

营销效果评估
对营销战略的效果进行定期评估，以便调整

和优化战略。

竞争性营销战略的要素
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SWOT分析



产品优势

品牌优势

渠道优势

组织优势

优势分析

评估产品在市场上的独特卖点，

以及与竞争对手相比的优势。

研究企业在分销渠道方面的实

力，包括销售网络的覆盖范围

和效率。

分析品牌在消费者心中的地位，

品牌忠诚度以及品牌联想。

评估公司的组织结构、管理团

队的能力以及公司文化等内部

因素。



识别产品在功能、性能或价格等方面可能存
在的问题。

产品劣势

分析品牌在市场上的负面形象，以及品牌在
消费者心中的负面联想。

品牌劣势

研究企业在分销渠道方面的不足，如覆盖范
围有限或效率低下。

渠道劣势

评估公司的组织结构、管理团队的能力以及
公司文化等内部因素可能存在的问题。

组织劣势

劣势分析



市场机会
研究市场趋势、新兴行业和潜在客户群，以发现新的增长机会。

技术机会
评估新技术的发展和应用，以及如何利用这些技术改进产品或服务。

政策机会
分析政府政策的变化，以及如何利用这些政策为企业创造优势。

国际机会
研究国际市场的潜在机会，以及如何利用全球化趋势拓展业务。

机会分析



识别市场上的威胁，如竞争对手的降
价策略、替代品的出现等。

市场威胁 技术威胁

政策威胁 国际威胁

评估新技术的发展可能对现有产品或
服务造成的威胁。

分析政府政策的变化可能对企业造成
的负面影响。

研究国际市场的政治、经济和贸易环
境的不利因素。

威胁分析
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PEST分析



评估国家政治稳定性，对营销战略的影响。

政治稳定性

分析国家法律法规对营销活动的限制和要

求。

法律法规

研究国家贸易政策，以及对外国企业的待

遇和限制。

贸易政策

了解政府对特定行业的监管政策，如金融、

医疗等。

监管政策

政治环境分析



经济增长率

分析通货膨胀对成本和价格的影响。

通货膨胀率

就业率与工资水平 利率与货币政策

01 02

0403

了解国家货币政策和利率水平，对
企业融资和投资的影响。

评估国家经济增长速度，对市场需
求和消费者购买力的影响。

研究就业率和工资水平，了解消费
者购买力和消费习惯。

经济环境分析



社会文化环境分析

了解当地社会对产品、品

牌和广告的看法和态度。

社会价值观

评估消费者教育水平和信

息获取能力。

教育水平

了解当地宗教和习俗对营

销活动的影响。

宗教和习俗

研究目标市场的消费习惯、

偏好和趋势。

消费习惯
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