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项目六 目标市场营销模式

v任务1  市场细分

v任务2  选择目标市场    

v任务3  市场定位

1.掌握市场细分的原理、方法，能运用一定的方法进行实际市场细分。 
   领会市场细分、目标市场对企业营销活动的意义。 
2.明确有哪些目标市场战略可供采用如何从实际情况出发选择相的目市

场战略。 
3.明确市场定位的概念，了解市场定位的步骤与方式，能制订市场定位

战略。



战略营销三部曲       （STP战略）
                                     

市场细分
Segmenting

目标市场
选择

Targeting

市场定位
Positioning



任务2     选择目标市场

  学习目标

      知识目标

清楚评价细分市场的指
标

掌握目标市场策略

素质目标      能力目标
培养对市场分析的敏感性，
养成从细致观察并生活现
象中去提炼总结的良好学

习惯 。

能够结合有关细分市场的评
价标准去评价判断细分市场
能否成为企业的目标市场；
能结合细分市场实际情况，
为企业选择恰当的目标市场
策略。



任务2     选择目标市场

  教学准备

      教学方法

讲授法；

案例教学法；

头脑风暴与课堂讨论

以学生为主体

教学媒介      教学手段
教材

教辅教参

教案

课件

快快乐乐学营销，嘻嘻哈哈
做师生的理念下使用PPT进
行课堂讲解，加强师生互动



教学内容

1

2

3

34



教学重点难点

重点

难点



任务书

课后任务

 ☺ 请针对宝洁旗下不同的品牌进行分析，宝
洁的目标市场策略是怎样的？

 



“精确细分”成就动感地带

      中国移动作为国内专注于移动通信发展的通信运营公司，
曾成功推出了“全球通”、“神州行”两大子品牌，成为国
中移动通信领域的市场霸主。但市场的进一步饱和、联通的
反击、电信的搅局，使中国移动通信市场弥漫着价格战的狼
烟，如何吸引更多的客户资源，提升客户品牌忠诚度，充分
挖掘客户的价值，成为运营商成功突围的关键。

      根据麦肯锡对中国移动用户的调查资料表明，中国将超
过美国成为世界上最大的无线市场，25岁以下的年轻新一代
消费群体将成为未来移动通信市场无线互联网服务最大的增

值群体。

案例
导入



      中国移动敏锐地捕捉到这一信息，将以业务为导向的
市场策略率先转向了以细分的客户群体为导向的品牌策略，
在众多的消费群体中锁住18-35岁年龄段的学生、白领，产
生新的增值市场。锁定这一消费群体作为自己新品牌的客
户是中国移动“动感地带”成功的基础。

      1、从目前的市场状况来看，抓住新增主流消费群体。
18-35岁年龄段的目标人群正是目前预付费用户的重要组成
部分，而预付费用户已经越来越成为中国移动新增用户的
主流，中国移动每月新增的预付卡用户都是当月新增签约
用户的10倍左右，抓住这部分年轻客户，也就是抓住了目
前移动通信市场大多数的新增用户。

“精确细分”成就动感地带



    2、从长期的市场战略来看，培育明日高端客户。以大学生
和公司白领为主的年轻用户，对移动数据业务的潜在需求大，
且购买力会不断增长，有效锁住此部分消费群体，三五年以
后将从低端客户慢慢变成高端客户，企业便为在未来竞争中
占有优势埋下了伏笔，逐步培育市场。

    3、从移动的品牌策略来看，形成市场全面覆盖。全球通定
位高端市场，针对商务、成功人士，提供针对性的移动办公、
商务服务功能；神州行满足中低市场普通客户通话需要，
“动感地带”有效锁住大学生和为主的时尚用户，推出语音
与互联网数据套餐服务，全面出击移动通信市场，牵制住了
竞争对手，形成预置性威胁。

      选定了目标市场，接下来就是如何建立符合目标消费群
体特征的品牌策略并进行传播。因此，品牌名称、品牌个性、
广告用语等都应吻合年轻人的心理特征和需求。

“精确细分”成就动感地带



目标市场：就是企业在细分市场的基础上，经
过评估和筛选所确定的为企业经营目标而开拓
的特定市场。 

目标市场选择：就是企业根据一定的条件和标
准，选择其中一个或几个目标市场作为经营目
标的决策过程。 



v目标市场：企业决定拟投其所好，为之服
务，且其需求具有相似性的顾客群。

v市场经过细分、评估后，可能得出许多可
供进军的细分市场，这时公司就要进一步作
出市场细分的决策，即决定向哪个市场或多
少个市场进军，也就是作出市场覆盖宽度的
决策。



资讯1 评估细分市场

1

2

3



       

       宝洁公司始创于1837年，是世界上最大的日用消费品公司之一。每天，在
世界各地，宝洁公司的产品与全球一百六十多个国家和地区消费者发生着三十
亿次亲密接触。

【同步训练案例】 
          宝洁公司的细分市场





影响细分市场结构吸引力的因素

同行业竞争者
（细分市场内的竞争） 

购买者
（购买能力） 

供应商
（供应能力） 

潜在的新加入竞争者
（细分市场内的竞争） 

替代产品
（替代产品的威胁） 



联合利华



 集中化

选择性专业化
产品专业化

市场专业化

全面性进入

资讯2    目标市场选择
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市场覆盖的五种模式

密集单一的市场 有选择的专门化 市场专门化

产品专门化 市场完全覆盖

   M1     M2     M3

P1

P2

P3

M=市场

P=商品

   M1     M2     M3    M1     M2     M3

   M1     M2     M3    M1     M2     M3

P1

P2

P3

P1

P2

P3

P1

P2

P3

P1

P2

P3
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互动空间－－他们是怎样选择目标
市场的？

vA公司广告：“不管哪个儿童，在本公司都
       能买到合适的皮鞋

vB公司广告：“不管是谁，在本公司都能买
       到各种合适的鞋子”。                   
                           
                 

产品市场集中化

全面涵盖



市场集中化

v美即，脚步停下来的时候，悦享美即时刻



学生作业展示：
百合网概况

百合网是中国第一家实名制婚恋服务商，以“帮助亿万
中国人拥有幸福的婚姻和家庭”为己任。

2005年5月，百合网正式发布，并在中国首次推出“心灵
匹配，成就幸福婚姻”的独特婚恋服务模式。

2007年3月，百合网成为第一个采用公安部身份认证系统
的婚恋网站。百合网率先实行实名制。目前，已有超过
7500万注册用户在百合网上寻找他们的终生伴侣。百合
网的线下实体店行业领先，目前已在全国开设100城市实
体店。百合网的目标是集各地优势，合百家文化，共建
全国最大的开放式平台，为中国单身男女提供专业的婚
恋咨询、婚恋指导、婚恋匹配。百合网的目标是通过不
断探索和创新，奠定中国现代婚恋服务业的基础，成为
行业龙头企业。
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资讯3 目标市场战略

v无差异性营销战略

v差异性营销战略

v集中性营销战略



课堂讨论

☺ 假如你想在大学城内开一家小服饰店，你   
怎样制定你的目标市场策略？



（一）无差异性营销战略

 企业把整体市场看作一个大的目标市场，不进行细分，
用一种产品、统一的市场营销组合对待整体市场。

营销组合


 
    
   
     



无差异性营销战略的特点

 最大的优点是成本的经济性；

 最大的缺点是顾客的满意度低；

 适用范围有限。

如食盐、食糖等商品





（二）差异性营销战略

细分市场A

细分市场B

细分市场C

细分市场×

细分市
场···

营销计划A

营销计划B

营销计划C

    
    
     
     

 
     

     
    

     
    
    
  



产 品 种 类 产 品

洗发护发用品 飘柔、潘婷、海飞丝、沙宣、伊卡璐

个人清洁用品
舒肤佳香皂、玉兰油香皂、舒肤佳沐浴露、

玉兰油沐浴乳、激爽香皂、激爽沐浴露

护肤用品、化妆品 玉兰油护肤系列、SK-II

妇女保健用品 护舒宝卫生巾

口腔护理用品 佳洁士牙膏、佳洁士牙刷

织物、家居护理产品 碧浪、汰渍洗衣粉

婴儿护理用品 帮宝适纸尿片

食品、饮料 品客薯片

纸巾类用品 得宝纸巾



差异性营销战略的特点

 生活多姿多彩，消费需求日趋多样化、差异化、个性
化，由大众消费时代进入分众时代。

 企业在市场细分的基础上，根据自身的资源及实力选
择若干个细分市场作为目标市场，并为此制定不同的
市场营销计划。

 最大优点是可以有针对性地满足不同顾客群体的需求，
提高产品的竞争能力；能够树立起良好的市场形象，
吸引更多的购买者。

 最大缺点是市场营销费用大幅度增加。
 如服装、鞋帽、手袋、饰品等商品



（三）集中性营销战略

    
    
     
     

 
     

     
    

     
    
    
  

细分市场A

细分市场B

细分市场C

细分市场×

细分市
场···

营销计划C



集中性营销战略的特点

 企业在市场细分的基础上，根据自身的资源及实力选择
某一个细分市场作为目标市场，并为此制定市场营销计
划。

 专业化经营，能满足特定顾客的需求。

 集中资源，节省费用。

 经营者承担风险较大。



互动空间－－

 对于同质产品或需求上共性较大的产品，一般宜实行
（　）

　（1）无差异营销 

　（2）差异性营销

　（3）集中性营销



互动空间－－

 经营差异性大、市场变化快的产品的企业，以及有一定
资源能力应付市场变化的企业，可以采用（　）策略

　①无差异性营销

　②差异性营销　　

     ③集中性营销



 可乐公司早期只生产5美分一瓶可乐，后

  来发现小孩喝不完一瓶，又生产了3美分一瓶的可乐。                                              

互动空间－－他们采用了那些目
标市场策略？

无差异策略→差异性策略

 捷而达公司生产的自行车专门满足女青年
 的需要。         

集中性策略





资讯4  影响目标市场战略的条件

   上述三种目标市场涵盖战略各有利弊，企业
在选择时需要考虑五方面的主要因素：

   1．企业能力

   2．产品同质性

   3．产品寿命周期阶段

   4．市场的类同性

   5．竞争者战略



企业实力

v当企业的资源比较丰富时，企业可以采取以整个

市场为目标市场的无差异性策略或差异性策略；

当资源十分有限时，企业应该采取以某一特定子

市场为目标市场的集中性策略，但必须充分认识

到这样做的风险。



产品性质

v当企业所面对消费者的需求是同质时，企业应采

取无差异性策略；而当消费者的需求是异质时，

企业则更应该采取差异性策略或集中性策略。



产品生命周期

v在产品生命周期的不同阶段，由于产品特性的不

同，企业应该采取不同的目标市场策略。一般说

来，在产品的导入期与成长期，企业应采取无差

异性策略，成熟期则可以采取差异性策略，而进

入衰退期后，企业应采取集中性策略。



竞争对手

v竞争对手的策略也影响着企业的目标市场的策略选择。

v当竞争对手采用无差异性策略时，则企业可以对市场
进行一定的细分，并针对不同的细分市场采取不同的
营销组合策略，即采取差异性策略，以获得超出竞争
对手的绩效表现。

v当对手采取差异性策略时，企业拟采取集中性策略或
差异性策略。而对手采取集中性策略时，企业应该避
其锋芒，选择一个能够更有利于发挥自身优势、竞争
不是十分激烈的子市场作为自己的目标市场。


