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试大 目前许多的中国企业虽然规模扩张，盈利却很难持续增

长，投入产出比日益降低，行业竞争白刃相见，企业在管理

、体制、产品各个方面往往无所适从，把握不住合适的创新

重点。面对这一连串令人挠头的问题，后发的竞争者，面对

已经发展壮大的对手，只能走细分市场的道路。 一、细分消

费群，将潜在客户价值转化为实在的、可盈利的产品。中国

企业在竞争上的同质化往往会导致“一窝蜂”的状况，一个

有利润空间的行业很快会被密密麻麻的竞争者填平，真正全

新的业务领域并不多，大多数行业已经相对成熟，表面往往

看不到机会。不过，如果使用新的消费者分类方法，就可能

会发现新的顾客群。 传统方法把消费者按照自然属性和社会

属性分类，新的方法则更多关注消费者某种特殊的需要、愿

望和认知价值，并非将消费群越分越细，而是一种新的拆分

组合。很多时候，消费者本人对它们的存在也没有足够清晰

的认识，不会表达出来。正如3M公司的描述人们虽然需要，

却又无法用语言表述其需求，最有趣的产品往往产生于此。

只有深刻关注产品形态背后的客户价值，才会把这类需求挖

掘出来并转化成实在的、可盈利的产品。在未来越来越细分

的市场环境中，单纯基于价格和成本的竞争会日益危险，基

于客户价值的战略才会有更多的可持续性。 二、保持领先的

优势和持续的创新能力。中国的很多企业并不具备技术创新

的能力，或者由于所处的行业特性，突破的着眼点往往在于



商业模式的创新。典型的例子如服务业，竞争激烈，而且没

有专利等壁垒的保护，在行业内要保持领先的优势，持续创

新的能力必不可少。 携程旅行网的CEO范敏表示，公司的成

功不仅是抓到了上市的机会融到资金，更多地取决于在这个

领域不断地创新。比如在酒店前台付款的模式、异地取机票

、自助游等形式都是公司最先推出的。另外在营销渠道上也

不断产生突破，比如拨114查号台要某个酒店的电话，接线员

会问要电话号码还是要订房，若要订房，对方会礼貌的询问

是否可以推荐一个订房的电话，得到同意后，就会转到携程

的电话。订了酒店或机票后，出发时会收到一条短信，告诉

顾客目的地的天气如何。“你总比别人早做，就是成功的关

键。” 企业应该根据自身的条件，围绕细分市场经营完整的

产业链，同时也做好关联环节的细分市场。新焦点汽车技术

控股有限公司副董事长洪瑛莲认为，一个企业要在大的产业

环境里找到自己的定位和细分市场，了解政府的支持力度，

还有竞争对手的状况，考察剩余什么样的机会。 持续的创新

能力不仅要求策略和执行方面的迅捷、，从根本上还要依靠

组织能力的发育，以此支持策略的演变，达到策略和功能的

相互促进。企业规模扩大后产生的专业化分工，往往会割裂

层面和流程，工作无法有效对接、并行、汇总。以后面对日

益激烈的竞争，企业面临的挑战是，如何增加规范、标准、

系统化的工作，依靠组织功能达到整体运作的优异，支撑效

率和速度。 总之，细分市场与创新将是后发企业的生存之道

，中国企业应把握住成功的关键，摆脱现在所面临的困境，

在细分市场的道路，培养持续的创新能力，不断地发展状大
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