
《SWOT 营销战略分析与规划》

                      课程大纲

                      课时：6 小时

课程描述

这一课程探讨的是适用于中国的西方式营销战略规划与定

位分析。学员将学习运用已在西方得到发展的最新市场驱动战略进

行营销。我们也将探讨目前在传播和分销渠道战略中的常用方法。

课程目标

本课程旨在让学员理解关于 SWOT 营销战略与定位规划的

最新概念，并了解如何使用这些有力的工具创造更大的客户价值和

竞争优势

学员对象

本课程为与公司经营战略发展直接相关的高层管理人员而

设计

课程收益

在本课程中，学员将：

 获得退后一步进行思考并清楚评估竞争形势和寻找机遇的能力



 掌握用以制定以结果为导向的战略的工具与方法 

 学习 SWOT 营销理论与实践的最新发展 

 学习从国际与中国公司实践中选取的密切相关的案例分析

课程内容

引言：战略与营销战略理论演进史回顾

第一篇：营销战略经典理论竟要

 博奕论与竞争性和合作性战略：关于与竞争对手、分销商和合

作伙伴关系的新的理解与进一步管理的突破性工具。一般更多

地关注竞争性战略。在本课程中，我们同样要关注与合作伙伴

和分销商的合作战略。 

第二篇：SWOT 营销战略分析工具

 增长与获利能力战略：市场细分与产品多样化作为创建核心优

势与管理商品化趋势和价格大战的动态工具。 

第三篇：市场定位规划与实施

 分销渠道设计与战略：你不能用与其它地方一样的方式来管理

中国的分销并期望成功。学习成功中国公司使用的工具与战略。

 



 营销数学：这里我们将解释你为何能在营销领域使获利能力或

效率最大化，却无法同时实现两者的最大化。我们将讲授决定

营销预算编制的工具，也将展示目前许多公司普遍使用的将财

务分析工具应用于营销决策这一方法的风险。 

 定价战略：我们将展示以利润为导向的决策和定价战略的新工

具，并将解释可能在定价决策与实施的不同层次使用的方法与

具体工具。 

 营销传播：这是许多公司的致命点所在，尤其是那些技术型公

司与从事 B2B 营销的公司。我们将分析一些著名公司最近所

遭受的代价巨大的失败。分析导致营销传播失败的原因，以及

尽可能轻易避免这些失败的方法。同样，我们将提供一系列窍

门和工具，旨在提高你们公司的 定位规划能力。

 

 


