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引言
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报告的目的和背景

目的

深入剖析成熟期企业的营销策略，为

其他企业提供借鉴和启示。

背景

随着市场竞争加剧，成熟期企业面临

品牌忠诚度下降、市场份额增长乏力

等挑战，需要制定有针对性的营销策

略以保持竞争优势。



为了更具体地说明问题，选取具有代

表性的成熟期企业作为案例研究对象，

以便更好地分析和总结其营销策略。

选择在业内具有较高知名度和市场份

额的企业，其营销策略具有一定的创

新性和实效性，能为其他企业提供有

益的参考和借鉴。

案例选择的原因和标准

标准

原因



案例介绍
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02

03

04

公司名称：可

口可乐

成立时间：

1886年

公司总部：美

国亚特兰大

业务范围：全

球

公司简介



可口可乐系列碳酸饮料、果汁饮料、茶饮料等

产品种类

提供饮料销售、品牌推广和市场营销等服务

服务内容

产品或服务介绍



市场定位
全球领先的饮料生产和销售企业

目标客户
全球范围内的消费者，特别是年轻人和家庭群体

市场定位和目标客户



成熟期营销策略分析
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营销策略是企业为了在竞争激

烈的市场中获得优势，而制定

的关于产品、价格、渠道和促

销等方面的策略。

在成熟期，企业需要更加注重

市场细分和目标客户的需求，

通过精准的营销策略来提高市

场份额和利润。

成熟期营销策略的核心是保持

稳定的市场份额，同时通过创

新和差异化来应对竞争对手的

挑战。
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营销策略概述



产品策略
在成熟期，企业需要对产品进行持续改进和创新，

以满足目标客户的需求和期望。同时，企业需要

关注产品的质量和品牌形象，以提高客户忠诚度

和口碑。

渠道策略
在成熟期，企业需要更加注重渠道管理和拓展，

以提高产品的覆盖率和市场份额。企业需要选择

合适的销售渠道，如线上和线下渠道，并加强渠

道合作伙伴的关系管理。

促销策略
在成熟期，企业需要制定有针对性的促销策略，

以提高销售量和市场份额。企业可以采用多种促

销方式，如折扣、赠品、积分等，但需要注意促

销手段的合理性和可持续性。

价格策略
在成熟期，企业需要根据市场需求和竞争情况，

制定合理的价格策略，以保持市场份额和利润。

企业需要考虑成本、竞争对手的价格和市场接受

度等因素，以制定具有竞争力的价格。

营销组合（4P）分析



在成熟期，企业需要根据市场变化和竞争对手的动态，对营销策略进行调整和优化。这包括对产品、
价格、渠道和促销策略的调整，以及对市场定位和品牌形象的优化。

企业需要加强与渠道合作伙伴的关系管理，拓展新的销售渠道，以提高产品的覆盖率和市场份额。同时，
企业需要优化物流配送体系，提高客户满意度和服务质量。

企业需要关注市场趋势和客户需求的变化，及时调整产品策略，以满足客户的需求和期望。同时，企业
需要密切关注竞争对手的动态，及时调整价格策略和促销策略，以提高市场份额和利润。

营销策略调整和优化



案例成功因素分析
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