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营销策略概述



营销策略是企业以顾客需要为出发点，根据经验获得顾客需求量以及购买力的信息、商业界的期望值，有计划地组织各项经

营活动，通过相互协调一致的产品策略、价格策略、渠道策略和促销策略，为顾客提供满意的商品和服务而实现企业目标的

过程。

营销策略对企业的发展至关重要，它能够帮助企业更好地满足市场需求，提高市场占有率和竞争力，从而实现企业的长期盈

利和可持续发展。

营销策略定义与重要性



监控与评估
对营销计划的执行情况进行监
控和评估，及时调整策略以适
应市场变化。

实施营销计划
将营销策略转化为具体的营销
计划，并分配资源、制定时间
表、明确责任和任务。

确定营销组合
根据目标市场的特点，制定产
品、价格、渠道和促销等营销
组合策略。

分析市场机会
通过市场调研和分析，了解市
场需求和竞争态势，确定目标
市场和市场细分。

选择目标市场
评估不同市场细分的吸引力，
选择符合企业资源和能力的目
标市场。

营销策略制定流程



包括产品定位、产品组合、产品生命周期

管理等，旨在满足目标市场的需求并实现

企业的盈利目标。

产品策略

包括定价目标、定价方法、价格调整等，

旨在制定合理的价格以吸引消费者并实现

企业的盈利目标。

价格策略

包括渠道选择、渠道管理、渠道合作等，

旨在建立高效的分销渠道以满足消费者的

购买需求。

渠道策略

包括广告、销售促进、公关宣传等，旨在提

高品牌知名度和美誉度，激发消费者的购买

欲望并促进销售增长。

促销策略

营销策略关键要素
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市场调研基础



了解消费者需求、市场趋势和竞争对

手状况，为企业制定营销策略提供数

据支持。

帮助企业把握市场机会，规避市场风

险，提高营销效率和市场竞争力。

市场调研目的与意义

意义

目的



类型
定量调研和定性调研。定量调研侧重于数据收集和分析，如问卷调查、统计分

析等；定性调研侧重于深入了解消费者心理和行为，如深度访谈、焦点小组等。

方法
包括二手资料调研和一手资料调研。二手资料调研主要通过网络搜索、行业报

告等途径获取已有信息；一手资料调研则通过实地调查、访谈等方式收集原始

数据。

市场调研类型与方法



市场调研步骤与技巧

步骤

明确调研目标、制定调研计划、设计

调研问卷或访谈提纲、组织实施调研、

数据整理与分析、撰写调研报告等。

技巧

确保样本的代表性和数量充足，合理

设置问卷问题和访谈话题，注意调研

过程中的沟通技巧和记录方式，以及

数据分析方法的科学性和准确性。
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目标市场分析与定位



评估市场规模与增长潜力

分析目标市场的规模、增长率和未来发展趋势，以

确定市场的吸引力和盈利潜力。

分析市场竞争状况

了解目标市场中的竞争对手、市场份额和竞

争格局，以评估自身在市场中的竞争地位。

确定潜在顾客群体

通过市场调研，识别具有潜在需求的顾客群

体，包括年龄、性别、收入、教育水平等特

征。

目标市场识别与评估



03

选择目标细分市场

根据企业的资源、能力和市场定位，选择适合自身发展的目标

细分市场。

01

细分市场的标准

根据消费者需求、购买行为和消费心理等因素，将市场细分为

不同的子市场。

02

评估细分市场的吸引力

分析各细分市场的增长潜力、竞争状况和盈利前景，以确定具

有吸引力的细分市场。

目标市场细分与选择



确定市场定位策略

根据目标市场的需求和竞争状况，

确定企业的市场定位策略，如差

异化定位、成本领先定位等。

传播市场定位信息

通过广告宣传、促销活动等手段，

向目标市场传递企业的市场定位

信息，提高品牌知名度和美誉度。

调整市场定位策略

根据市场变化和企业发展需要，

适时调整市场定位策略，以适应

市场变化和满足消费者需求。

目标市场定位与调整
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竞争分析与优势构建



通过市场调研和情报收集，识别出主要的竞争对
手。

确定竞争对手

对竞争对手的产品、价格、渠道、促销等方面进
行深入分析，了解其优势和劣势。

竞争对手分析

评估竞争对手在市场中的地位和影响力，以及其
对自身业务构成的威胁。

竞争态势评估

竞争对手识别与分析



差异化策略
通过产品差异化、服务差异化等手段，与竞

争对手形成差异化竞争。

成本领先策略
通过降低生产成本、提高运营效率等手段，
实现成本领先，获取价格竞争优势。

集中化策略
专注于某一细分市场或客户群体，实现局部

市场的竞争优势。

创新策略
通过技术创新、产品创新等手段，引领市场

潮流，获取市场先机。

竞争策略制定与实施



以上内容仅为本文档的试下载部分，为可阅读页数的一半内容。如要下载或阅读全文，请访问：
https://d.book118.com/316043201004010112

https://d.book118.com/316043201004010112

