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明确企业的目标市场，包
括行业、地域、客户群体
等，以便制定针对性的营
销策略。

目标市场定位 市场细分 目标市场选择

根据客户需求、购买行为
等因素，将市场划分为不
同的细分市场，以便更好
地满足不同客户的需求。

根据企业自身优势和资源
条件，选择最适合的目标
市场进行重点开拓。
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目标市场



深入了解消费者的需求和
偏好，以便更好地满足其
需求。

消费者需求

研究消费者的心理特征和
决策过程，以便更好地引
导其消费行为。

消费心理

分析消费者的购买习惯和
偏好，以便为其提供更符
合其需求的产品和服务。

消费习惯

消费者行为分析



    

竞争者分析

竞争对手分析

了解竞争对手的市场地位、产品特点、

营销策略等，以便更好地制定竞争策

略。

竞争环境

分析市场竞争格局和发展趋势，以便

更好地把握市场机会和应对竞争挑战。

竞争优势

分析企业自身的优势和劣势，以便更

好地发挥自身优势并改进不足之处。
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明确产品所针对的目标市场，包
括消费者群体、行业领域等。

目标市场
分析产品在目标市场中的竞争优势，
如价格、品质、创新等方面。

竞争优势

塑造产品独特的品牌形象，提升消
费者对产品的认知度和信任度。

品牌形象

产品定位



附加值

提供超出同类产品的附加值，如
售后服务、定制化服务等，提升

客户满意度。

创新性

强调产品在技术、设计、功能等
方面的创新点，以区别于竞争对

手。

定制化

满足不同客户的个性化需求，提
供定制化的产品或服务。

产品差异化



根据市场需求和竞争状况，合理规划产品组合，
包括产品线长度、宽度和深度。

产品组合

根据成本、市场需求和竞争状况，制定合理的定
价策略，确保产品盈利和市场竞争力。

定价策略

建立统一的价格体系，防止内部竞争和价格混乱。

价格体系

产品组合与定价
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