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定义与特点

定义

集中性营销策略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，集中力量满足特定

群体的需求。

特点

集中性营销策略强调对目标市场的深

入了解和精准定位，注重在特定领域

或产品上形成竞争优势，以实现较高

的市场占有率和利润回报。



企业资源有限

当企业资源有限时，无法覆盖广

泛的市场，更适合采用集中性营

销策略，将有限的资源投入到特

定的细分市场中，实现资源的最

大效益。

目标市场明确

当企业目标市场明确，且对特定

群体的需求有深入了解时，采用

集中性营销策略可以更好地满足

目标市场的需求，提高市场占有

率。

产品或服务差异化

当企业的产品或服务在特定细分

市场中有明显差异化优势时，采

用集中性营销策略可以更好地突

出产品或服务的特色和优势。

集中性营销策略的适用场景



将有限的资源集中于一个或少数几个

细分市场，实现资源的最大效益。

对目标市场有深入的了解和精准的定

位，能够更好地满足目标市场的需求。

集中性营销策略的优势与局限

市场深入

资源集中



集中性营销策略的优势与局限
• 竞争优势：在特定领域或产品上形成竞争优势，提高市场占有率和利润回报。



市场风险

过于依赖少数几个细分市场，一

旦市场发生变化或竞争加剧，企

业可能会面临较大的市场风险。

适应性差

由于资源有限，企业在面对市场

变化时，可能缺乏足够的灵活性

和适应性。

规模效应不足

由于专注于少数几个细分市场，

企业的规模效应可能不足，难以

实现成本领先的优势。

集中性营销策略的优势与局限
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资源集中

集中性营销策略的核心是将有限的资源集中在特定的市场或产品上，以实现最大的效益。通过集中资源，企业可以更

好地满足特定市场的需求，提高产品或服务的竞争力。

高效利用

集中资源可以确保企业在目标市场上实现高效利用，避免资源的浪费。企业可以针对目标市场的特点，制定更加精准

的营销策略，提高营销效果。

降低成本

集中资源还有助于降低企业的成本。通过集中生产和运营，企业可以实现规模经济，降低单位产品的成

本。此外，集中采购和谈判也有助于降低企业的采购成本。

资源集中



市场细分

集中性营销策略强调对市场进行

细分，选择一个或几个特定的细

分市场作为目标市场。通过市场

细分，企业可以更好地了解目标

市场的需求和特点，为消费者提

供更加精准的产品或服务。

差异化竞争

市场细分有助于企业实现差异化

竞争。在细分的市场中，企业可

以根据目标市场的特点，制定独

特的营销策略和产品策略，以满

足消费者的特殊需求，提高市场

占有率。

高效决策

市场细分还有助于企业实现高效

决策。在细分的市场中，企业可

以更加准确地评估市场机会和风

险，制定更加有针对性的营销策

略，提高决策效果。

市场细分
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集中性营销策略强调品牌定位的重要性。通过品牌定位，企业可以明确

自身的竞争优势和市场地位，为消费者提供一个独特的、有吸引力的品

牌形象。

强化品牌形象02

品牌定位有助于强化企业的品牌形象。通过持续的营销传播和品牌活动，

企业可以提高品牌的知名度和美誉度，增强消费者对品牌的忠诚度和信

任感。

提升竞争力03

品牌定位还有助于提升企业的竞争力。在目标市场中，具有明确品牌定

位的企业更容易获得消费者的认可和信任，提高市场占有率。

品牌定位



集中性营销策略注重培养和提高客户

忠诚度。通过提供优质的产品和服务，

企业可以建立与客户的长期关系，提

高客户的重复购买率和口碑传播效应。

提高客户满意度是提高客户忠诚度的

关键。企业应关注客户的反馈和需求，

不断改进产品和服务，提高客户满意

度。同时，建立完善的客户服务体系，

及时解决客户问题和投诉，提高客户

满意度和忠诚度。

客户关系管理是提高客户忠诚度的重

要手段。企业应建立完善的客户关系

管理系统，对客户数据进行整合和分

析，了解客户的购买行为和需求，制

定个性化的营销策略和增值服务，提

高客户忠诚度和满意度。同时，通过

客户关怀和个性化服务，增强客户对

企业的情感认同和价值认同，提高客

户忠诚度。

客户忠诚度 客户满意度 客户关系管理

客户忠诚度



集中性营销策略的案例分
析

03



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/915341224111011132

https://d.book118.com/915341224111011132

