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营销策略概述



营销策略是企业为实现营销目标

而采用的一系列有计划、有针对

性的市场经营活动。

定义

营销策略是企业获取竞争优势、

提高市场份额、实现可持续发展

的关键。

重要性

定义与重要性



市场细分
识别并描述不同的消费者群体，以便针对特

定群体制定营销策略。

目标市场选择
评估各细分市场的吸引力，并选择最具潜力

的目标市场。

产品定位
在目标市场中为产品塑造独特、有吸引力的

形象。

营销组合策略
包括产品、价格、渠道和促销四个方面的策

略制定。

营销策略的组成部分



营销策略与市场推广的关系

有效的营销策略能够提高市场推广的效果，而成功的市场推广活动也能够验证和优化营

销策略。

营销策略与市场推广相互支持

营销策略明确了企业的市场定位、目标市场和营销组合，为市场推广活动提供了方向和

依据。

营销策略为市场推广提供指导

市场推广活动如广告、公关、销售促进等是营销策略的具体执行手段，旨在将企业的产

品或服务推向市场，吸引潜在消费者。

市场推广是营销策略的执行
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目标市场定位



地理细分
根据地理位置、气候、人口分布等因素将市场划分为不同的区域。

人口细分
根据年龄、性别、收入、教育程度等人口特征对市场进行划分。

心理细分
根据消费者的生活方式、价值观、个性等因素对市场进行划分。

行为细分
根据消费者的购买行为、使用习惯、品牌忠诚度等因素对市场进行划分。

市场细分



评估市场潜力

分析细分市场的规模、增长率、竞争状况等，选择具有潜力的目
标市场。

确定目标消费者

了解目标消费者的需求、购买行为等，以便制定针对性的营销策
略。

考虑资源匹配

根据企业的资源条件和市场机会，选择适合的目标市场。

目标市场选择



服务差异化定位

提供优质的售前、售中、售后服务，

树立良好的品牌形象，赢得消费者信

任。

价格定位

根据目标消费者的购买能力和竞争对

手的价格水平，制定合理的价格策略，

以吸引消费者并保持利润。
品牌形象定位

塑造独特的品牌形象，传达品牌的核

心价值和个性，提高品牌知名度和美

誉度。

产品差异化定位

通过强调产品的独特功能、设计、品质

等，与竞争对手区分开来，吸引目标消

费者。

市场定位策略
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产品策略



扩大产品组合

增加产品线、产品项目，以更丰

富的产品组合满足不同的市场需

求。

缩减产品组合

减少产品线、产品项目，集中资

源于优势产品，提高市场竞争力。

产品线延伸

向上、向下或双向延伸产品线，

以覆盖更多价格区间和消费者群

体。

产品组合策略

030201



导入期策略
加强宣传推广，提高市场认知度，吸引首批

用户。

成长期策略
扩大生产规模，降低成本，提高产品质量和
服务水平，抢占市场份额。

成熟期策略
创新营销手段，提高品牌忠诚度，巩固市场

地位。

衰退期策略
缩减生产规模，逐步退出市场或进行产品升
级换代。

产品生命周期策略



企业自主研发新产品，掌握核心技术，
形成自主知识产权。

自主研发 合作开发

引进消化吸收再创新 仿制与改进

与其他企业或科研机构合作开发新产
品，共享资源和技术成果。

引进国内外先进技术或产品，进行消
化吸收和再创新，形成具有自主知识
产权的新产品。

对市场上已有的产品进行仿制和改进，
降低研发成本和风险。

新产品开发策略
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价格策略



定价目标
包括市场份额、利润最大化、品牌形象等

定价方法
成本导向、竞争导向、价值导向等

定价目标与方法
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