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内容概要

　　本书集合了多种实用的营销工具，汇集了营销实践中的经验和教训，对营销工具的方法和特性进
行深入而透彻的分析，帮助读者在学习知识的基础上，结合当今社会的市场情况分析营销的技巧和战
略。
从事营销的读者一定可以从书中找到更多适合自己事业与个性发展的营销工具，只有掌握了这些营销
工具，才能够在激烈的市场竞争当中赢得成功，占有自己的一席之地。
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章节摘录

　　一、确立市场细分观念 市场细分的概念是美国市场学家温德尔·史密斯（Wendell R.Smith）总 结
了企业界市场营销实践经验后于1956年提出来的。
市场细分（market segmentation）是企业根据消费者需求的不同，把整 个市场划分成不同的消费者群的
过程。
市场细分的目标是为了聚合，即在 需求不同的市场中把需求相同的消费者聚合到一起。
其客观基础是消费者 需求的异质性。
进行市场细分的主要依据是异质市场中需求一致的顾客群，实质就是在异质市场中求同质。
通常企业在选择目标市场时应包括以下 三个主要内容：（1）要着重考虑在该细分市场上开展市场营
销业务是否与企业的整体性 和长远性目标相符，如果细分市场不能满足企业的长远发展目标，那么这
就不是一个好的市场细分。
（2）要通过对商品或顾客交叉分析找出最佳的市场机会，同时对细分市 场内的竞争对手加以分析，
把握企业在有关细分市场中的生存和发展机会。
企业要能够突出和充分发挥自身拥有的技术特长，生产出符合目标市场 所需要的产品，这样企业才能
在竞争中取得优势，立于不败之地。
（3）要认真做好利润分析。
企业只有不断获得利润才能生存和发展，利 润是企业追求的最终目的，如果细分市场无法使企业获得
预期的或合理的 利润，则企业就不能进入该细分市场。
具体的说，属于同一细分市场的消费者对某一产品的需求是非常相似 的，而分属不同细分市场的消费
者对同一产品的需求和欲望则是大相径庭 的。
比如说，有的消费者倾向质量好的产品；有的消费者倾向价格便宜的 产品；有的消费者喜欢功能多样
、造型时尚的产品；有的消费者则喜欢华 贵高雅、有一定象征意义的产品。
因此说，企业可以通过消费者的这种不 同诉求，划分出三个子市场，然后选择其中的一个或者几个开
展营销活动。
但是，企业不可能同时满足所有消费者的需求，只能是根据自身的优势、条件、选择适合自身经营而
又能取得较大利润的目标市场。
那么，市场 细分就是营销成功的核心。
有这样一个例子，大家来看一下。
在一个寒冷的冬夜，一个年迈的老 太太守着一大筐苹果在大学门口叫卖，但是因为天气太冷，生意一
直无人 问津。
这个时候，一位教授正好从校门口路过，看见这种情形，就走过来 和老太太商量了几句，然后走到附
近商店买来了一些节日编花用的红彩带，与老太太一起把苹果两两地绑在一起。
然后，他们高声叫卖道：“情侣 苹果，两元一个！
”这个时候来往的情侣们听到叫卖，都感到非常的新鲜，纷纷围拢过来。
看到用红彩带扎起来的苹果确实非常有情趣，也非常的 漂亮，于是很多人纷纷就掏钱购买。
不一会儿苹果就被卖完了。
其实用营 销学的观点来解释，教授正是在有意或者无意中实践了市场细分的理论：他敏锐地抓住了情
侣这一人群的特殊需要，打出“情侣苹果”的概念，才 会取得这样的效果。
在实际的经营当中，企业要根据自身的优势和特点，从事具体某一方 面的生产和营销活动，才能发挥
自身的优势，要选择一个合适的目标市场，则需要企业先进行市场细分。
那么，下面我们先来详细地了解一下关于 市场细分的知识。
1.市场细分的客观条件 要进行市场细分是需要一定客观条件的。
当商品经济发展到一定阶段，市场上的商品供过于求，并且消费者的需求呈现出多样化、个性化特征 
的时候，企业就无法通过大批量生产的方式或者无差异化产品策略来满足 消费者的需求量，增加自己
的利润值。
这个时候企业才有必要进行市场细 分。
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2.市场细分的目的 一般来说，市场细分的目的有两点。
一是使同一细分市场内的消费个 体之间的差异降低到最小，使不同细分市场中消费个体间的需求和欲
望差 距增加到最大；二是针对不同的细分市场，采取不同的产品和市场营销组 合策略，以求企业本
身获得最大的效益。
3.有效的细分市场通常具有以下特征 （1）细分市场应该足够大，并且能够保持稳定。
也就是说，就其大小而 言，各细分市场应该是稳定的。
这样才能保证企业有利可图，也能够保证 企业的稳定。
（2）细分市场必须具有合理的一致性，即细分市场中的消费个体应有非 常相似的需求和欲望。
而且应该保证不要被大部分的竞争对手所占据，这 样有可能会导致自己的失败。
（3）细分市场必须是可以识别的，即可以通过人口统计学、情感价值数 据和行为方式数据等来描述
。
市场细分是企业战略营销的起点，也是基础。
若不进行市场细分，企 业的实际经营便会如同盲人摸象，无法锁定自己的目标市场。
当然也就不 可能在激烈的市场竞争中找到自己的定位，也就不能开发出针对市场独具 特色的产品。
前瞻陛的市场细分固然可以使企业取得巨大的销售额，甚至 取得行业领导者的地位，但倘若细分一直
停留在广度的、静态的层次，不 深入研究消费者的实际需要，则前期取得的市场份额必然会被竞争对
手所 蚕食，从而功亏一篑。
汇源果汁就是一个很好的例子。
在20世纪90年代初期，中国市场上碳酸饮料横行，大多数生产厂家都 把主要精力放在争夺碳酸饮料的
市场份额上。
这个时候汇源公司独具慧眼，独辟蹊径，把目光投向各种果蔬饮料市场。
尽管在当时市场上有一些小 型公司零星地生产和销售果汁饮料，但绝大部分由于起点低、规模小而无
法形成一定的规模。
汇源果汁作为一家大规模饮料企业，拥有先进的生产 设备和工艺，所以说他们具有的有利条件根本不
是一般小企业所能达到的。
因此，当汇源踏入果蔬饮料市场的时候，基本上就顺利地占领了市场，打造了前所未有的大品牌。
在短短几年之间，汇源跃人中国饮料工业的十 强之列，其销售收入、利润率、市场占有率等指标均在
行业中占据显要位 置，成为果汁饮料市场当之无愧的领导者。
我们可以这么说，汇源果汁取 得如此大的成就，采取广度市场细分的做法是关键。
P1-3
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