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第1章 知识市场细分的背景

 



了解市场细分了解市场细分

市场细分指的是将整个市市场细分指的是将整个市
场根据不同的特征或需求场根据不同的特征或需求
划分为若干个更小的子市划分为若干个更小的子市
场。进行市场细分有助于场。进行市场细分有助于
公司更好地了解消费者的公司更好地了解消费者的
不同需求，为产品定位提不同需求，为产品定位提
供更精准的指导。供更精准的指导。

 



市场细分的历史

查尔斯·赫斯特发

表《市场细分法则

》

市场细分的起
源

从大众市场到细分

市场的转变

市场细分的发
展历程

汽车、零售、医疗

等领域的案例分析

市场细分在不
同行业的应用

 

 



如如何何更更好好地地理理解解目目
标市场？标市场？
调查市场需求调查市场需求

分析竞争对手分析竞争对手

了解消费者行为了解消费者行为

案案例例分分析析：：市市场场细细分分
成功的企业成功的企业
AppleApple

NikeNike

AmazonAmazon

  

  

市场细分的意义

为为企企业业带带来来什什么么好好
处？处？
提高市场反应速度提高市场反应速度

优化产品定位优化产品定位

增加品牌忠诚度增加品牌忠诚度



市场细分的方法

地理、行为、心理、

人口统计等

常用的市场细
分方法有哪些

？

根据产品特点和目

标市场需求

如何选择适合
自己企业的市
场细分方法？

持续调研、灵活调

整、创新思维

市场细分的实
践技巧
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第2章 市场需求分析

 



市市场场需需求求分分析析的的重重
要性要性
  

如如何何预预测测市市场场的的发发展展
趋势？趋势？
  

  

  

了解市场需求

如如何何识识别别市市场场的的需需
求？求？
  



顾客画像顾客画像

顾客画像是指根据客户行顾客画像是指根据客户行
为、喜好等因素细致描绘为、喜好等因素细致描绘
不同类型的顾客。通过深不同类型的顾客。通过深
入了解顾客画像，企业可入了解顾客画像，企业可
以更好地定位客户群体，以更好地定位客户群体，
提供精准的服务和产品，提供精准的服务和产品，
从而实现市场细分的目标。从而实现市场细分的目标。

 



竞争对手分析

SWOT分析

如何分析竞争
对手？

优势利用策略

如何制定竞争
对手分析的策
略？

数据获取困难

竞争对手分析
的挑战与应对
方法

 

 



趋势分析、市场调研

需求预测的方法与工具01

03

 

 

02

市场趋势预判的准确性

案例分析：市场需求预测成功的经
验



顾客画像

行为偏好分析

什么是顾客画
像？

人口统计数据分析

如何细致描绘
不同类型的顾
客？

市场定位

顾客画像在市
场细分中的作

用
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第3章 市场产品定位

 



产品定位的重要产品定位的重要
性性

产品定位是指企业根据市产品定位是指企业根据市
场需求和竞争状况，确定场需求和竞争状况，确定
自己产品在市场上的定位自己产品在市场上的定位
和位置。产品定位是市场和位置。产品定位是市场
细分的关键，通过正确的细分的关键，通过正确的
产品定位可以有效地满足产品定位可以有效地满足
特定客户群体的需求，获特定客户群体的需求，获
得竞争优势。制定有效的得竞争优势。制定有效的
产品定位策略需要深入了产品定位策略需要深入了
解客户需求、产品特点和解客户需求、产品特点和
竞争对手情况等方面的信竞争对手情况等方面的信
息。息。

 



市场定位策略

确定产品要服务的

目标市场范围

目标市场定位

通过产品特点与竞

争产品区分

差异化市场定
位

以价格竞争为主导

策略

成本领导市场
定位

专门服务于特定细

分市场

Niche市场定
位



价值主张价值主张

价值主张是企业向客户传价值主张是企业向客户传
达产品或服务的独特价值达产品或服务的独特价值
和好处的方式。有效传达和好处的方式。有效传达
产品的价值可以建立品牌产品的价值可以建立品牌
认知度，提高客户忠诚度。认知度，提高客户忠诚度。
在市场推广中，清晰明确在市场推广中，清晰明确
的价值主张可以帮助客户的价值主张可以帮助客户
更好地理解产品特点，提更好地理解产品特点，提
高产品的市场竞争力。高产品的市场竞争力。

 



产品差异化

根据不同客户群体

需求进行产品定位

满足特定需求

通过产品特点的差

异化获得市场优势

提高产品竞争
力

通过独特的产品差

异化获得消费者认

可

创造品牌认知
度
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