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华为手机目标市场的选择与产品开发研究
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前言

根据我国相关数据表明，在 2019 年的时候我国的智能手机出口量已经占据

了手机总量的 93.89%，在我国手机之间的竞争非常激烈，而且主要都是智能手

机。其中包括我国的国产手机品牌 OPPO、华为、小米等，按照我国现在的手机

发展情况来看，我国手机制造商已经逐渐掌握了手机的高端科技，而且取得了不

错的成果。

现在的智能手机发展速度很快，就算全世界的经济发展开始欧索下降，也没

有对智能手机的发展造成太大的影响。现在的手机制造商已经日益激烈，而且手

机市场已经进入了新的拐点。现在智能手机的功能越来越齐全了，外观也有了更

多的创新，符合现在大众的审美。如果没有认识到消费者对手机的需求，那么手

机制造商是很难满足消费者的消费需求的，这样就没有办法对手机进行更好的营

销。需要对不同的商家制造的手机进行对比，然后制定出符合自身条件生产策略，

没有创新能力只会让手机制造商失去自己的竞争能力。华为手机能取得这样的成

就，除了科技之外，在营销上也是独到之处。
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1 相关理论概述

1.1 市场营销

现阶段，“市场营销”这个词是家喻户晓的名字，但在决定一个话题时，并

不是每个人都有正确的答案。美国市场营销协会（AMA）对营销做出了明确的定

义：营销一词是指为消费市场为消费者提供经济价值的活动，与整个社会合作创

造、传播、分销和交换产品的过程及系统。它主要与市场营销人员管理市场中的

业务运营和营销行为的过程有关。

在讨论营销问题时，其具体定义是从菲利普·科特勒、凯文·莱恩·凯勒和

卢泰宏合编的《营销管理》的原主题提出的，即：营销基于个人的创造力，作为

一个群体，二者将共同创造销售量的活动，一个允许产品和价值自由转移给他人

并最大限度地满足利益和需求的过程。

1.2 市场定位理论

1972 年，两位广告公司高管阿尔·里斯和杰克·特劳特加入了该职位。定

位定义：职位名称以产品、商品、服务、公司或个人开头。但这个职位不是关于

产品，而是关于让产品进入潜在买家的脑海。所以说产品定位，最新解释为如何

在潜在买家的心目中定位自己。定位思维的本质是将消费者头脑中当前的知识或

心理模式接受为现实，然后重新创造这些洞察力，以保持购买者头脑中想要的

“基础”。所谓“心智”，就是人处理信息、获取信息、加工信息、存储信息的方

式和空间。市场地位并非闭门造车，而是基于市场调研、系统的市场分析和预测。

市场分析和预测的过程将对市场进行全面定义和分类。市场地位不仅体现在产品

的功能特征上，还体现在品类、个体特征、文化规范和竞争因素的比较上。目标

市场就是市场阵地，市场阵地就是对付目标市场，起到点睛作用。

常见的市场细分的方法：聚类分析方法、联合分析方法、基于选择模型的分

析方法等。经过细分市场评估后，会有一个或多个细分市场通过所有的检验，而

成为企业的目标市场。这时，企业就要考虑是进入一个还是同时进入多个细分市

场的问题。如果优中选优只进入一个细分市场，为这个目标市场开发一套营销战

略与策略组合。如果有多个细分市场，而他们对企业的吸引力又不分伯仲，如果

企业资源与能力充足，可采用“一个市场一个战略”的决策，这是最理想的目标

细分市场战略模式。不得已也可采用一个战略对应两个或多个目标细分市场的战

略模式。
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2  华为手机的市场发展现状

2.1 华为手机品牌互联网传播良好

2.1.1 华为手机的官方网站

一直以来，华为都在官网上发布相关的企业信息，包括业务情况、产品信息

及相关售后服务和营销促销活动。其官网平台最大的缺点就是发布时的审核性工

作不到位，也不够具有完整性，在检索数据及客户反馈等一系列方面存在诸多的

问题。

2.1.2 华为论坛和花粉俱乐部

这是华为创建的一个论坛，旨在改善与用户的连接。用户参与度也在增加，

华为用户可以在论坛和俱乐部分享他们的经验和产品质量。但同时在收集用户反

馈和不同用户之间的交流时，潜在客户可能会因为这些信息而选择退出购买。

2.1.3 利用相关搜索引擎

华为对百度网站发布了一个特殊的“品牌空间”关键词广告。用户在其网站

上搜索华为等关键词时，搜索引擎会推出华为相关的广告及商店推送。同时，后

台也会出现其他的非官方网站，为用户访问官网提供一定的便利性。

2.1.4 新闻投放

同时，华为会定期让公关团队发布有关华为的信息，当有新产品或者新市场

营销活动出现时，他们会利用这些报道来阅读和加强讨论论坛。

2.2 国内市场智能手机占有率高

根据国金证券 2021年 8月发布的中国智能手机市场数据。在 4000元以上机

型的销量中，华为以 80%的市场份额位居第一。OPPO第二：16.4%，vivo第三：

1.7%，小米最后：0.4%，剩下的为 1.5%，如下图：
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图 1 2021年国产品牌 4000元以上机型销售占比（%）

如图 1 所示，在 4000 元以上的高端智能手机中，华为产品的利润很高，但

这个价位的其他品牌产品也有很大的余地。通过 Canalys 发布的《2021 年中国

智能手机市场报告》，从表 1 我们可以清楚地看到，中国智能手机市场总出货量

为 3.686 亿部，同比下降 7%。华为累计出货 1.42 亿部，同比增长 38.5%，同比

增长 35%； Oppo出货量 6570万台，增长 17.8%，同比下降 17%；vivo出货量 6270

万部下降 19%，而小米、苹果等智能手机出货量逐年下降。在 5G 手机中，中国

向中国出货近 890万部，向华为出货 690万部，同比增长 78%。

表 1 2021年中国智能手机市场份额 （单位：百万台）

2021

年出货量

2021 年

市场占比

2020

年出货量

2020 年

市场占比

年 增

长率

华为 142.0 38.5% 104.8 26.5% +35%

oppo 65.7 17.8% 79.3 20.1% -17%

vivo 62.7 17.0% 77.6 19.6% -19%

小米 38.8 10.5% 49.1 12.4% -21%

苹果 27.5 7.5% 34.6 8.7% -21%

其他 32.0 8.7% 50.1 12.7% -36%

总计 368.6 100.0% 395.5 100.0% -7%%
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