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一、基本信息
	名称：
	长城葡萄酒公司市场营销咨询报告（2007）

	报告编号：
	02A632A　　←电话咨询时，请说明该编号。

	市场价：
	电子版：13800 元　　纸介＋电子版：14000 元

	优惠价：
	电子版：12420 元　　纸介＋电子版：12720 元　　可提供增值税专用发票

	咨询电话：
	400 612 8668、010-66181099、010-66182099、010-66183099

	Email：
	Kf@20087.com

	在线阅读：
	

	温馨提示：
	订购英文、日文等版本报告，请拨打订购咨询电话或发邮件咨询。



二、内容简介
　　《长城葡萄酒公司市场营销咨询报告（2007）》形式动态研究报告（现成报告内容+客户指定内容+现时内容）
　　《长城葡萄酒公司市场营销咨询报告（2007）》作者市场及市场营销研究课题组
　　《长城葡萄酒公司市场营销咨询报告（2007）》优势根据客户要求增加指定内容
　　《长城葡萄酒公司市场营销咨询报告（2007）》提示
　　加入WTO后，我国葡萄酒产业面临着更大的市场机遇和挑战，每一个葡萄酒企业都开始思考如何能赢得更大的市场份额，如何能获得更高的市场利润。和国外葡萄酒市场相比，中国市场的葡萄酒渗透率还很低，葡萄酒业被认为是中国酒业的朝阳产业，有巨大的发展空间。随着关税的进一步下调，国外的葡萄酒厂家陆续进入中国市场，势必加剧市场竞争。不久的将来，中国葡萄酒的市场格局走向如何？本报告在对国内外葡萄酒产业发展现状分析的基础上，详细研究了长城葡萄酒开展差异化营销策略工作的成就与思索，为我国葡萄酒企业开展差异化营销、促进整个葡萄酒产业可持续发展提供参考价值。该报告首先简要介绍了选题的背景、目的和意义，并对国内外关于差异化营销的研究动态进行了追踪，然后提出了本报告的研究内容、方法。产品差异化营销的基础理论分析部分简要介绍了与产品差异化营销有关的基本概念和基础理论，即产品的整体概念、消费者行为理论、市场细分理论和产品差异化理论。经过基础理论分析，可以发现葡萄酒产品可以区分为功能（核心）部分、实体（形式）部分和服务（延伸）部分三个层次，不同层次在消费者心理和行为方面会产生不同的作用。
　　《长城葡萄酒公司市场营销咨询报告（2007）》核心
　　☆报告目的
　　☆企业概况
　　☆经营环境
　　☆营销状况
　　☆五力分析
　　☆SWOT分析
　　☆营销策略
　　☆对策建议
　　绪 言

第1章 长城葡萄酒公司企业概况
　　第1节 长城葡萄酒公司总体概况
　　第2节 长城葡萄酒公司经营概况
　　第3节 长城葡萄酒公司业务状况

第2章 长城葡萄酒公司经营环境
　　第1节 长城葡萄酒公司国际环境
　　第2节 长城葡萄酒公司所处国内环境
　　第3节 长城葡萄酒公司竞争对手状况
　　第4节 长城葡萄酒公司用户状况

第3章 长城葡萄酒公司市场营销状况
　　第1节 长城葡萄酒公司产品策略
　　第2节 长城葡萄酒公司价格策略
　　第3节 长城葡萄酒公司营销渠道策略
　　第4节 长城葡萄酒公司促销策略
　　第5节 长城葡萄酒公司市场竞争面临的挑战

第4章 长城葡萄酒公司产业五种竞争力分析与评价
　　第1节 长城葡萄酒公司产业五种竞争力分析模型
　　第2节 长城葡萄酒公司产业五种竞争力要素分析与评价

第5章 长城葡萄酒公司SWOT分析与评价
　　第1节 长城葡萄酒公司优势（S）分析
　　第2节 长城葡萄酒公司劣势（W）分析
　　第3节 长城葡萄酒公司机会（O）分析
　　第4节 长城葡萄酒公司威胁（T）分析
　　第5节 长城葡萄酒公司SWOT分析结果评价

第6章 长城葡萄酒公司市场营销策略分析
　　第1节 长城葡萄酒公司市场营销产品策略分析
　　第2节 长城葡萄酒公司市场营销价格策略分析
　　第3节 长城葡萄酒公司市场营销渠道策略分析
　　第4节 长城葡萄酒公司市场营销促销策略分析

第7章 提升长城葡萄酒公司市场竞争力对策建议
　　第1节 通过扩展附属业务提升公司经济效益
　　第2节 实施品牌战略
　　第3节 通过强化服务管理提高用户满意度
　　第4节 中⋅智⋅林　实施企业人才发展战略
　　结 论
略……
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