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章节摘录

　　拓展阅读 案例一 抓住空白点 日本电视机生产企业从1961年开始，向美国出口电视机。当时美国
不仅是世界头号电视机生产强国，而且美国消费者还普遍存有日本货是劣质货的观念。但日本企业经
过认真的市场分析发现，在美国市场上，12英寸以下的小型电视机是一个产品市场空白点。当时美国
电视机生产企业都嫌小型机利润少而不愿经营，并且错误地认为小型机消费时代已经结束。但事实上
仍有不少消费者需要它，日本企业借机将小型机打入美国市场。正由于日本企业从美国产品市场空白
点人手"钻"入美国，因此未受到强大的美国企业的反击。待其羽翼丰满，占领大型电视机市场时，美
国电视机厂家再反击已为时过晚。案例二 海尔的市场细分 海尔集团的前身是一家生产普通家电产品
、亏损额达147万元、濒临倒闭的集体小厂。1985年，海尔股份有限公司成立；目前，海尔集团已成为
中国家电行业特大型企业。在海尔的发展过程中，海尔成功地运用了目标市场营销战略。海尔集团根
据市场细分的原则，在选定的目标市场内，确定消费者需求，有针对性地研制开发多品种、多规格的
家电产品，以满足不同层次消赞者需要。如海尔洗衣机是我国洗衣机行业跨度最大、规格最全、品种
最多的产品。在洗衣机市场上，海尔集团根据不同地区的环境特点，考虑不同的消费需求，提供不同
的产品，如针对江南地区"梅雨"天气较多、洗衣不容易于的情况，海尔集团及时开发了集洗涤、脱水
、烘干于一体的海尔"玛格丽特"三合一全自动洗衣机，以其独特的烘干功能，迎合了饱受"梅雨"之苦的
消费者。此产品在上海、宁波等市场引起轰动。针对北方水质较硬的情况，海尔集团开发了专利产品"
爆炸"洗净的气泡式洗衣机，即利用气泡爆炸破碎软化作用，提高洗净度20％以上，受到消费者的欢迎
。针对农村市场，海尔研制开发了下列产品：①"大地瓜"洗衣机，适应盛产红薯的西南地区农民图快
捷省事，在洗衣机里洗红薯的需要；②小康系列滚筒洗衣机，针对较富裕的农村地区；③"小神螺"洗
衣机，价格低、宽电压带、外观豪华，非常适合广大农村市场。海尔集团以高质量和高科技进行市场
定位，占领市场，已跻身于世界500强的行列。案例三 方太厨具的目标市场 宁波方太厨具有限公司专
业生产以"方太"牌集成厨房、吸油烟机、家用灶具、消毒碗柜为主导的厨房系列产品。方太产品集中
在中高端市场，是放言三专（专业、专注、专心）到底、锁定消费者厨房绝不回头的本土企业。自我
定位为"厨房专家"的方太，决意走价值路线，希冀以产品设计、创新能力和品牌资产为核心筑高反抗
本土大厂和国际竞争的堡垒。
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