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Introduction 

Coca is giant soft drink company, which has been recognized as the world’s 

leading beverage manufacturer, marketer and retailer. This company is US based 

and it has many franchises spread across the world, in which the syrup 

concentrated is supplied along with the bottlers pack. The company has 

introduced over 500 brands in more than 200 countries and it also provides 

about 1.6 billion servings every day. The company targets all age groups 

including minors, young and old people and it is used in homes, offices, parties, 

functions, bars, restaurants and everywhere. 

Coca Cola is not promoting its products through their research and development 

and various innovations have been carried out in the company. The company is 

the largest selling company in the market and it has about 59 percent market 

shares in the beverage industry. The company is trying to increase its maximum 

consumption of the beverage and it is going to be provided on all stores and 

outlets across the world. The company is making alliance with other 

international brands to use products of this company with their products or food 

items. The use of the products of this company has now become the social 

status in all parts of the world and most of the people like to have lunch or 

dinner with this soft drink. 

Coca Cola SWOT Analysis 

Coca Cola Strength 

• Coca Cola has been the integral part of culture of different countries for a long 

time. 

• The product has created the over-romanticizing image among people. 

• The company enjoys the strong brand entity and it is name of trust and quality. 

• The name of this company is also displayed on hats, T-shirts, and other 

collectible things. 

• The bottling system of Coca Cola is its main strength and people like to buy its 

products in bulk quantity. 
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• The company operates its business through its effective and impressive 

distribution system. 

• The company supplies its products through different franchises, which are 

operating in length and width of the countries and the products of this company 

are also available in remote areas too. 

Coca Cola Weaknesses 

• Coca Cola has faced the problem of reduction in its supply as the consumer 

purchasing power has been minimized in Indonesia and Thailand. 

• Coca cola is creating problems for teeth, which is serious issue for health care. 

• If people use this drink continuously, then it can create problems of sugar and 

other ailments. 

• This soft drink is also known as calcium killer, so it can make your bones weak. 

• The continuous drinking of this soft drink can make weak your heart, kidneys, 

livers and other inner body parts and it can also disturb your digestive system. 

Coca Cola Opportunities 

• The company needs to introduce its new products with new packaging and it 

can boost their business. 

• The new bottling system of the company can get the infinite growth 

opportunities across the world. 

• The company needs to coverage large diverse and geographic area for the sale 

of its soft drink beverage products. 

Coca Cola Threats 

• The supply of substitute products in market is great threat for the company. 

• The products like hot chocolate, coffee, tea, milk and juices can affect the sale 

of this carbonated Soft Drink Company. 

Marketing Objectives 
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The main objective of the company is to enable the company to control and 

handle its marketing plan. The company needs to motivate its individuals to 

reach to the common goal. The marketing objectives of the company should be 

realistic, measurable, timed, achievable and specific. The management of the 

company should have consistent focus on all functions of the company and 

achieve return on capital and promote the products of the company. The 

management should take initiatives to increase awareness of the products 

among its clients and also survive current market competition with other 

companies. 

Market Segmentation 

The products of Coca cola satisfy all age groups and the market is becoming 

large and open to all types of people. The products of the company hit different 

market segmentation in which mass marketing, niche marketing, differentiated 

marketing and concentrated marketing. Diet Coke satisfies the needs of the 

clients having consciousness of weight and other brands sooth the 

requirements and taste of the clients. 

Target Market 

When the management of company completes the analysis of the business, they 

should determine the marketing objectives and target the required market. The 

company needs to know the group of people on whom they need to focus their 

attention. They should focus on marketing efforts and they can know where the 

business will be more successful and productive. As this company satisfies its 

customers so the target market is becoming diverse and wide from healthy diet 

consciousness to Diet coke. 

Product Differentiation and Positioning 

Coca Cola has introduced wide variety of products in which sprite, fanta, regular 

coke and others, which are provided in different product shapes and styles and 

they satisfy the demands of the clients. The market of Coca Cola has taken the 
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particular position in the market and it is providing to all segments of all society 

through their quick and most effective distribution channels. 

Marketing Mix 

Place 

Coca Cola is providing its products in the market at all prominent stores and 

franchises, from which it is sold in the retail market in bulk quantity. The 

producer starts the distribution of the product and it is ended with the users. The 

appropriate distribution channel should be selected to determine the sales levels 

and controls its cost. 

Price 

The company has maintained fair price policy of its products and these products 

are available in the market at the affordable rates. When the products reach in 

the hands of users, the cost of the distribution is also included along with tax 

implied by the government. For the products of the company, the market 

skimming pricing, loss leaders, penetration pricing, price points and the 

discounts are also included. 

Promotion 

The company has most effective promotional policy as these products are 

provided to the clients after their effective and impressive advertisement policy. 

The company takes part in different sporting events and also sponsors different 

sports activities, which can boost the sales of products of this company. 

Marketing Strategy 

Coca Cola has most effective marketing strategy, which is derived from their 

new marketing plan and it can target the market. The management should gather 

information from their customers and want to know their desires. The company 
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should work on its problems and get suitable information to solve its problems. 

The company needs to know the choice of its clients and take the appropriate 

measures. The company needs to introduce new products and also focus on 

promotion of its products, which can increase the sale of the products. The 

company also ensures its timely provision of the products to its clients, so that 

it can compete with its rival company and do not let them to grab their position 

in the market.  

Return of Investment 

The company invests its huge amount on the preparation, marketing, advertising 

and provision of products in the market. The company includes all expenses in 

the cost of the products and it is set in the price of the products, which they can 

get from their clients in shape of their profit. The company works out all 

necessary financial issues and judges the financial position of the company, 

which needs investment and such expenses are included in the price of the 

products. 
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 کوکا کولا یابیطرح بازار
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 معرفی 

 یت و فروشنده به رسم یاببازار یدنی، آشام یددر جهان تول  یشروغول شرکت نوشابه، که به عنوان پ کوکا

گسترش در  یزاز فرانچا یاریمتحده و بر اساس آن است بس یالاتشرکت در ا ینشناخته شده است. ا

 یشب رکتش  ینشود. ا  یبسته عرضه م یسراسر جهان، که در آن شربت متمرکز شده است همراه با بطر

  1.6کند حدود  یفراهم م  یز کرده است و آن را ن یکشور معرف 200از  یشدر ب ی تجار یعلامت ها 500از 

جوان و  ی، سن قانون یرن زاز جمله کودکا  یسن یشرکت هدف قرار تمام گروه ها یننفر هر روز. ا یلیاردم

 یها و در همه جا استفاده م ورانافراد مسن و آن را در خانه ها، ادارات، احزاب، توابع، کافه ها، رست

 شود. 

  ین مختلف در ا  یها یو توسعه خود و نوآور یقتحق یق نه از طر  یج کولا است محصولات خود را ترو  کوکا

درصد از  59شرکت فروش در بازار است و آن را تا حدود  ینشرکت بزرگتر ینشرکت انجام شده است. ا

ها و  نوشیدنیحداکثر مصرف خود را از  یشافزا  یشرکت در تلاش برا ین. ایدنیسهم بازار در صنعت نوش 

کت در حال شر ینو رسانه در سراسر جهان ارائه شده است. ا یاز آن است که در تمام فروشگاه ها

 یا شرکت با محصولات خود و  ینبه استفاده از محصولات ا یالملل  ینب  یمارک ها یگرساخت اتحاد با د 

تمام نقاط جهان   رد یاجتماع یتشرکت در حال حاضر وضع ین. استفاده از محصولات اییمواد غذا

 نوشابه.  ینشام با ا  یااز مردم دوست دارند ناهار  یاریشده و بس یلتبد

 کوکا کولا SWOT یل و تحل تجزیه

 کوکا کولا  قدرت

 بوده است.  یمدت طولان یک یمختلف برا  یاز فرهنگ کشورها یرناپذ ییجدا یکوکا کولا است بخش •

 کرده است.  یجادمردم ا یاندر م یکاز حد رمانت یش ب یرمحصول تصو ینا •

 است.  یفیتبرخوردار است و آن را به نام اعتماد و با ک یقو یشرکت نهاد نام تجار  ینا •

 داده شود.  یشنما  یونیکلکس یزهایچ  یگرشرت، و د یدر کلاه، ت ینشرکت همچن یننام ا •
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محصولات خود را در مقدار  یدخواهم به خر یآن است و مردم م یبتلنج کوکا کولا قدرت اصل یستمس •

 فله.

 موثر و قابل توجه آن است.  یعتوز   یستمس  یقشرکت به اجرا کسب و کار خود را از طر   ینا •

فعال و  یمختلف، که در طول و عرض از کشورها یزفرانچا یقمحصولات خود را از طر ینشرکت تام •

 از حد در مناطق دور افتاده در دسترس هستند.  یشب  یزشرکت ن ینمحصولات ا

 ضعف کوکا کولا  نقاط

 یمصرف کنندگان در اندونز   یدکوکا کولا مشکل کاهش عرضه آن مواجه شده است به عنوان قدرت خر •

 به حداقل برسد.  یلندو تا

 . یبهداشت  یمراقبت ها یبرا یدندان است، که مسئله جد یمشکلات برا یجادکوکا کولا است ا  •

 یها  یماریتواند مشکلات قند و ب یبه طور مداوم، سپس آن را م یدنینوش یناگر از مردم استفاده از ا •

 . یدکن یجادا یگرد

شما را   یاستخوان ها یدتوان  یپس از آن م یم، به عنوان قاتل شناخته شده کلس یزن یدنینوش ینا •

 کند.  یم یفضع

و  یبدن درون یاعضا  یرها، کبد و سا یهتواند ضعف خود را قلب، کل یم یدنینوش ینمداوم از ا یدننوش •

 تواند دستگاه گوارش را مختل کند.   یم ینهمچن

 کولا فرصت  کوکا

تواند کسب و کار  یو م یدجد یها یخود را با بسته بند یدمحصولات جد یبه معرف یازشرکت ن ینا •

 دهد.  یشخود را افزا

تواند فرصت رشد نامحدود در سراسر جهان  یاز شرکت م یدجد یگزینجا یعاتما یبسته بند یستمس •

 است. 
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  یدنی فروش محصولات نرم آشام یمتنوع و برا  یاییبه پوشش منطقه بزرگ جغراف یاز شرکت ن ینا •

 آن است.  یدنینوش

 کوکا کولا  تهدید

 شرکت است.  ینا  یبرا یبزرگ یددر بازار تهد یگزینعرضه محصولات جا •

نوشابه شرکت نرم  ینتواند از فروش ا  یم یوه و آب م یرش ی، محصولات مانند شکلات داغ، قهوه، چا •

 گذارد.  یم یرتاث

 یابی بازار اهداف 

آن است.  یابیبه طرح بازار یدگیکنترل و رس  یفعال شرکت برا یشرکت است که برا ینا یاصل هدف

شرکت  یابیبه هدف مشترک. اهداف بازار  یدنرس یدر افراد خود را برا یزه انگ یجادبه ا یازشرکت ن ینا

 یدشرکت با ینا یریت و خاص باشد. مد یافتنیدست  یده، رس یانبه پا یری، قابل اندازه گ ینانه، واقع ب یدبا

شرکت است.  ینمحصولات ا یج و ترو  یهسرما یبه بازده یدنتمرکز سازگار در تمام توابع از شرکت و رس

زنده ماندن  ینخود و همچن  یانمشتر یاناز محصولات در م یآگاه یشافزا  یابتکارات را برا یدبا یریتمد

 . یگرد یرقابت در بازار در حال حاضر با شرکت ها

 بازار  یبند تقسیم 

شدن بزرگ و باز به همه انواع از  یلو بازار در حال تبد  یسن یکوکا کولا برآورده تمام گروه ها محصولات

انبوه،  یابیمختلف بازار که در آن بازار یها یبند یمشرکت ضربه تقس  ینمردم است. محصولات ا

 یازهایکک ارضا ن ییغذا یممتمرکز شده است. رژ یابیمتفاوت و بازار  یابیطاقچه، بازار یابیبازار

 . یانالزامات و طعم و مزه از مشترراستگو  یگرد یاز وزن و مارک ها یداشتن آگاه یانمشتر

 هدف  بازار

و هدف قرار  یینرا تع یابیاهداف بازار  یدکسب و کار، آنها با یلو تحل یهشرکت کامل تجز یریتمد وقتی

به توجه خود را به تمرکز.  یازبه دانستن گروه از مردم در آنها ن یازشرکت ن یناست. ا یازدادن بازار مورد ن
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در آن کسب و کار خواهد شد موفق تر   هک یدتوانند دان یتمرکز و آنها م یابیبازار یدر تلاش ها یدآنها با

از  ی شدن متنوع و گسترده ا یلخود تا بازار هدف در حال تبد یانشرکت با ارضا مشتر ینو مولد. ا 

 . ییغذا یمکک رژ  یسالم برا ییغذا   یمرژ یآگاه

 یت موقع یین محصول و تع تمایز

که در اشکال  یگران، از محصولات که در آن جن، فانتا، کک به طور منظم و د یگسترده ا  یف کولا ط کوکا

کرده است. بازار کوکا  یمعرف یانمشتر  یمختلف محصول و سبک ارائه شده و آنها برآوردن خواسته ها

 یکانال ها یقاز طر همهارائه به تمام اقشار جامعه  خاص در بازار گرفته شده است و آن را یتکولا و موقع

 آنها.  ینو موثر تر   یعسر  یعتوز 

 بازاریابی

 محل 

از آن است که در  یاز، کولا ارائه محصولات خود را در بازار در تمام فروشگاه ها برجسته و حق امت کوکا

محصول و آن را  یعشود توز  ی کننده شروع م ید رسد. تول یفله به فروش م  یتدر کم یبازار خرده فروش

 ی ها ینهفروش و هز  طح س یینتع  یانتخاب شود برا یدمناسب با یع. کانال توزیدرس یانبا کاربران به پا

 . یکندآن را کنترل م

 قیمت

محصولات در نرخ مقرون  ینعادلانه از محصولات خود را حفظ کرده است و ا یمت ق یاستشرکت س این

 یزن  یعتوز  ی ها ینهکه محصولات به در دست کاربران، هز یر در دسترس هستند. زمانبه صرفه در بازا 

 ی گذار یمتشرکت، ق ینمحصولات ا  یتوسط دولت گنجانده شده است. برا  یضمن  یاتهمراه با مال

 گنجانده شده است.  یزن یفو تخف یمتنفوذ، نقاط ق  یگذار یمتبازار، رهبران از دست دادن، ق یدستکار

 ترفیع 
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 یغاتتبل یاستپس از س یانمحصولات به مشتر ینعنوان ا  ینموثر تر  یغاتیتبل  یاستشرکت با س این

 ینو همچن  یمختلف ورزش  یدادهایکشد در رو  یخود ارائه شده است. شرکت طول م یرموثر و چشمگ 

 دهد.  یششرکت را افزا  ینتواند فروش محصولات ا  یمختلف، که م یورزش   یها یتفعال  یمال یانحام

 یابی بازار استراتژی

خود مشتق شده و آن را   ید جد یابیاست، که از طرح بازار ینموثر تر  یابیبازار یکولا است استراتژ  کوکا

خواهند بدانند  یو م یخود را جمع آور یاناطلاعات را از مشتر ینا یدبا  یریتبازار هدف. مد یدتوان یم

حل مشکلات  یبرا  ناسباطلاعات م یافتدر مشکلات آن کار و در  ید شرکت با ینخود را. ا  ی خواسته ها

به  یازشرکت ن ینخود و اقدامات مناسب. ا یانانتخاب مشتر یدبه مطمئن شو یازشرکت ن  ینآن است. ا

  یش د فروش محصولات افزا توان یمحصولات خود را، که م یبر ارتقا ینو همچن یدمحصولات جد یمعرف

  یان کند ارائه به موقع خود را از محصولات به مشتر یم ین تضم ینشرکت همچن  ین کنند. ا  ی تمرکز م

که آنها را به   یدخود به رقابت بپردازند و اجازه نده یببا شرکت رق یدتوان یکه آن را م  یخود، به طور 

 خود را در بازار  یتچنگ موقع 

 یه سرما بازگشت

و ارائه محصولات در بازار   یغاتتبل یابی، بازار ی، مقدار بزرگ خود را در آماده ساز یگذار یه سرما شرکت

توانند  یمحصولات، که آنها م یمتمحصولات و آن را در ق ینهدر هز ینهشرکت شامل تمام هز یناست. ا

ند همه مسائل ک میشرکت کار  ینشده است. ا  یمتنظ یافتخود را به شکل سود خود را در  یاناز مشتر

 یمت در ق ینچن یها ینهو هز  یگذار یهبه سرما یازشرکت، که ن یمال یتلازم و قضات وضع  یمال

 محصولات گنجانده شده است. 


