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集中性营销概述
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集中性营销是指企业将有限的营销资源集中于一个或少数几个细分市场，通过深入研究和理解目标市场的需求和

行为特点，制定有针对性的营销策略，以实现更高的营销效率和效果。

定义

集中性营销强调对目标市场的深入了解和精准定位，注重在有限的营销资源下实现最大化的营销效果，通常适用

于资源有限、产品线较窄的企业。

特点

定义与特点



提高营销效率和效果01

集中性营销将有限的资源集中于一个或少数几个细分市场，通过深入研

究和理解目标市场的需求和行为特点，制定有针对性的营销策略，从而

提高营销的效率和效果。

增强品牌影响力02

通过集中性营销，企业可以在目标市场上树立专业、深入的形象，提高

品牌知名度和美誉度，从而增强品牌影响力。

降低营销成本03

集中性营销将资源集中在有限的目标市场上，避免了资源的浪费和分散，

有助于降低营销成本。

集中性营销的重要性



历史
集中性营销的概念起源于20世纪50年代的美国，当时随着市场细分理论的发展，越来越多的企业开

始意识到集中性营销的重要性。

发展
随着市场竞争的加剧和消费者需求的多样化，集中性营销逐渐成为企业制定营销策略的重要手段之一。

在现代市场营销中，越来越多的企业开始采用集中性营销策略，通过对目标市场的深入研究和精准定

位，实现更高的营销效率和效果。

集中性营销的历史与发展



集中性营销的核心概
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市场细分

01

市场细分是将整体市场划分为具有共同特征和需求的若干个细分市场
的过程。

02

市场细分有助于企业更好地理解目标客户的需求和行为，从而制定更
有效的营销策略。

03

市场细分有助于企业找到潜在的市场机会，并针对不同的细分市场制
定差异化的产品和服务。

04

市场细分需要综合考虑消费者、竞争者、行业趋势等多方面因素，以
实现精准定位。
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目标市场选择需要综合考虑市场规模、竞争状况、企业自身优势等因

素，以实现市场拓展和盈利。

目标市场选择需要制定合理的市场进入策略，包括产品定位、价格策

略、渠道策略等。

目标市场选择需要持续关注市场变化，及时调整策略以适应市场需求。

目标市场选择是企业根据自身资源和能力，选择一个或多个细分市场

作为营销重点的过程。

02

03

04

目标市场选择
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定位与差异化

定位是企业根据目标市场的

需求和竞争状况，确定自身

产品或品牌在市场中的位置。

差异化是企业通过提供独特

的产品或服务，使自身与竞

争对手区分开来的过程。

定位与差异化有助于企业在
市场中树立独特的形象，提
高品牌知名度和忠诚度。

定位与差异化需要综合考虑

市场需求、竞争状况、企业

自身优势等因素，以实现精

准定位和差异化。



营销组合策略是企业根据目标

市场的需求和竞争状况，制定

的一系列营销手段的组合。

营销组合策略需要综合考虑市

场需求、竞争状况、企业自身

优势等因素，以实现最佳的市

场效果。

营销组合策略

营销组合策略包括产品策略、

价格策略、渠道策略、促销策

略等。

营销组合策略需要持续优化和

调整，以适应市场变化和客户

需求的变化。



集中性营销的实施步

骤
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明确调研目的，确定需要了解的信息，
如市场规模、竞争对手情况、消费者
需求等。

确定调研目标 收集数据

分析数据 制定策略

通过问卷调查、访谈、观察等方式收
集数据，了解市场现状和潜在机会。

对收集到的数据进行整理、分类、对
比和解读，发现市场趋势和规律。

根据调研结果制定相应的市场策略，
如目标市场选择、产品定位等。

市场调研与分析



以上内容仅为本文档的试下载部分，为可阅读页数的一半内容。如要下载或阅读全文，请访问：
https://d.book118.com/078141045037006052

https://d.book118.com/078141045037006052

