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公司简介
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行业地位

全球领先的营销咨询机构之一，被誉为营销领域的“黄埔军校

”。
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创始人

科特勒家族，拥有百年营销历史传承。
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成立初衷

提供专业的营销咨询服务，帮助企业实现业务增长。

公司背景



1963年 1970年代 1980年代 2000年代

公司历史

01 02 03 04

科特勒兄弟在美国芝加哥创立

公司，初期主要从事市场调研

业务。

开始提供全面的营销咨询服务

，包括品牌管理、销售策略等

。

进入国际市场，先后在欧洲、

亚洲等地设立分公司。

进一步扩大全球业务，成为全

球最大的营销咨询集团之一。



在全球拥有数十家分公司，覆盖

各大洲主要经济体。

公司规模

数千名专业营销咨询师，来自不

同国家和地区，具备丰富的行业

经验和专业知识。

员工人数

公司规模与员工人数



02

服务与专长



客户需求调研

深入了解客户的市场需求、消费者行为和竞争态势，
为制定营销策略提供数据支持。

市场趋势分析

研究市场发展趋势，预测未来市场变化，帮助客户提
前布局。

竞争分析

对竞争对手进行全面分析，包括产品、价格、渠道和
促销策略，找出竞争优势和不足。

市场调研与咨询



明确品牌的核心价值和目标受众，塑造独特的品
牌形象。

品牌定位

制定有效的品牌传播渠道和方式，提高品牌知名
度和美誉度。

品牌传播策略

设计统一的品牌视觉识别元素，如标志、字体、
色彩等，强化品牌形象。

品牌视觉识别系统

品牌战略规划



根据市场需求和竞争状况，优化产品组合和
定位，提高产品竞争力。

产品策略

根据成本、市场需求和竞争状况，制定合理
的价格体系，提高产品性价比。

价格策略

选择合适的销售渠道和合作伙伴，拓展销售
网络，提高市场覆盖率。

渠道策略

制定有效的促销活动和营销活动，提高消费
者购买意愿和忠诚度。

促销策略

营销策略制定



提高销售团队的销售技巧
和谈判能力，提高销售效
率和客户满意度。

销售技巧培训 产品知识培训 客户关系管理培训

加强销售团队对产品的了
解和掌握，提高产品推介
能力。

培养销售团队良好的客户
关系管理能力，建立长期
稳定的客户关系。

030201

销售团队培训
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