
2006年考试心得技巧之目标市场选择标准 PDF转换可能丢失

图片或格式，建议阅读原文

https://www.100test.com/kao_ti2020/34/2021_2022_2006_E5_B9_B

4_E8_80_83_c29_34439.htm 目标市场就是企业决定要进入的市

场。企业在对整体市场进行细分之后，要对各细分市场进行

评估，然后根据细分市场的市场潜力、竞争状况、本企业资

源条件等多种因素决定把哪一个或哪几个细分市场作为目标

市场。一般而言，企业考虑进入的目标市场，应符-合以下标

准或条件： （一）有一定的规模和发展潜力。 企业进入某一

市场是期望能够有利可图，如果市场规模狭小或者趋于萎缩

状态，企业进入后难以获得发展，此时，应审慎考虑，不宜

轻易进入。当然， 企业也不宜以市场吸引力作为唯一取舍，

特别是应力求避免"多数谬误"，即与竞争企业遵循同一思维

逻辑，将规模最大、吸引力最大的市场作为目标市场。大家

共同争夺同一个顾客群的结果是，造成过度竞争和社会资源

的无端浪费，同时使消费者的一些本应得到满足的需求遭受

冷落和忽视。现在国内很多企业动辄将城市尤其是大中城市

作为其首选市场，而对小城镇和农村市场不屑一顾，很可能

就步入?quot.多数谬误"的误区，如果转换一下思维角度， 一

些目前经营尚不理想的企业说不定会出现"柳暗花明"的局面

。 （二）细分市场结构的吸引力。 细分市场可能具备理想的

规模和发展特征，然而从赢利的观点来看，它未必有吸引力

。波特认为有5种力量决定整个市场或其中任何一个细分市场

的长期的内在吸引力。这5个 群体是：同行业竞争者、潜在

的新参加的竞争者、替代产品、购买者和供应商。他们具有

如下5种威胁性： 1．细分市场内激烈竞争的威胁：如果某个



细分市场已经有了众多的、强大的或者竞争意识强烈的竞争

者，那么该细分市场就会失去吸引力。如果出现该细分市场

处于稳定或者衰退，生产能力不断大幅度扩大，固定成本过

高，撤出市场的壁垒过高，竞争者投资很大，那么情况就会

更糟。这些情况常常会导致价格战、广告争夺战，新产品推

出，并使公司要参与竞争就必须付出高昂的代价。 100Test 下

载频道开通，各类考试题目直接下载。详细请访问

www.100test.com 


