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企业科创板市场定位从哪些方面看怎么理解市场定位？-
股识吧

一、企业应怎样进行市场定位？

做市场最需要的商品，商品要比同行价格低，质量好。
稳定好市场上的分量，推出自己的新产品，引导市场。

二、怎么理解市场定位？

首先是做市场调查，调查好哪个细分市场有利可图，适合你的企业去运作，并且没
有竞争者或者自己有足够的竞争力，这样就可以做定位了。
想做市场定位，一定要懂得市场细分。
可以根据购买力来细分，定位为高中低档；
也可以根据人群特点作细分，比如穿鞋，有人喜欢皮鞋，有人喜欢运动鞋；
细分的方法非常多。
但是做定位也一定要注意，你要定位的市场一定要有利可图，用属于说就是市场规
模一定要足够大，购买的人要多，这样才是有效的定位。
市场定位包括三个步骤：识别据以定位的可能性竞争优势，选择正确的竞争优势，
有效地向市场表明企业的市场定位。
1.识别可能的竞争优势 消费者一般都选择那些给他们带来最大价值的产品和服务。
因此，赢得和保持顾客的关键是比竞争者更好地理解顾客的需要和购买过程，以及
向他们提供更多的价值。
通过提供比竞争者较低的价格，或者是提供更多的价值以使较高的价格显得合理。
企业可以把自己的市场定位为：向目标市场提供优越的价值，从而企业可赢得竞争
优势。
产品差异 ：企业可以使自己的产品区别于其它产品。
服务差异
：除了靠实际产品区别外，企业还可以使其与产品有关的服务不同于其它企业。
人员差异 ： 企业可通过雇用和训练比竞争对手好的人员取得很强的竞争优势。
形象差异
：即使竞争的产品看起来很相似，购买者也会根据企业或品牌形象观察出不同来。
因此，企业通过建立形象使自己不同与竞争对手。
2.选择合适的竞争优势 假定企业已很幸运地发现了若干个潜在的竞争优势。
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现在，企业必须选择其中几个竞争优势，据以建立起市场定位战略。
企业必须决定促销多少种，以及哪几种优势。
许多营销商认为企业针对目标市场只需大力促销一种利益，其他的经销商则认为企
业的定位应多于7个不同的因素。
总的来说，企业需要避免三种主要的市场定位错误。
第一种是定位过低，即根本没有真正为企业定好位。
第二种错误是过高定位，即传递给购买者的公司形象太窄。
最后。
企业必须避免混乱定位，给购买者一个混乱的企业形象。
3.传播和送达选定的市场定位 一旦选择好市场定位，企业就必须采取切实步骤把理
想的市场定位传达给目标消费者。
企业所有的市场营销组合必须支持这一市场定位战略。
给企业定位要求有具体的行动而不是空谈。

三、什么事市场定位？市场定位的主要依据有哪些？

1）产品特色定位。
突出具体产品特色，如某企业推出酒味浓醇、苦味适度的啤酒，用来满足那些不喜
欢又苦又浓的啤酒消费者的需要。
（2）顾客利益定位。
突出产品能给予顾客某一方面更多的利益，如一些连锁超市强调“天天平价”，吸
引了很多精于计算的顾客。
（3）使用者定位。
把产品引导给某一特定顾客群，如将性质温和的婴儿洗发精推荐给留长发而且天天
洗头的年青人。
（4）使用场合定位。
如对于小苏打，有的企业作为冰箱除臭剂，有的企业则作为调味汁和卤肉的配料。
（5）竞争定位。
突出本企业产品与竞争者同档产品的不同特点，通过评估选择，确定对本企业最有
利的竞争优势加以开发。

四、论企业如何进行市场定位
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转载以下资料供参考市场定位是由美国营销学家艾�里斯和杰克特劳特在1972年提
出的，其含义是指企业根据竞争者现有产品在市场上所处的位置，针对顾客对该类
产品某些特征或属性的重视程度，为本企业产品塑造与众不同的，给人印象鲜明的
形象，并将这种形象生动地传递给顾客，从而使该产品在市场上确定适当的位置。
市场定位可以通过以下三大步骤来完成：1)识别潜在竞争优势这一步骤的中心任务
是要回答以下三个问题：一是竞争对手产品定位如何?二是目标市场上顾客欲望满
足程度如何以及确实还需要什么?三是针对竞争者的市场定位和潜在顾客的真正需
要的利益要求企业应该及能够做什么?要回答这三个问题，企业市场营销人员必须
通过一切调研手段，系统地设计、搜索、分析并报告有关上述问题的资料和研究结
果。
通过回答上述三个问题，企业就可以从中把握和确定自己的潜在竞争优势在哪里。
2)核心竞争优势定位竞争优势表明企业能够胜过竞争对手的能力。
这种能力既可以是现有的，也可以是潜在的。
选择竞争优势实际上就是一个企业与竞争者各方面实力相比较的过程。
比较的指标应是一个完整的体系，只有这样，才能准确地选择相对竞争优势。
通常的方法是分析、比较企业与竞争者在经营管理、技术开发、采购、生产、市场
营销、财务和产品等七个方面究竟哪些是强项，哪些是弱项。
借此选出最适合本企业的优势项目，以初步确定企业在目标市场上所处的位置。
3)战略制定这一步骤的主要任务是企业要通过一系列的宣传促销活动，将其独特的
竞争优势准确传播给潜在顾客，并在顾客心目中留下深刻印象。
首先应使目标顾客了解、知道、熟悉、认同、喜欢和偏爱本企业的市场定位，在顾
客心目中建立与该定位相一致的形象。
其次，企业通过各种努力强化目标顾客形象，保持目标顾客的了解，稳定目标顾客
的态度和加深目标顾客的感情来巩固与市场相一致的形象。
最后，企业应注意目标顾客对其市场定位理解出现的偏差或由于企业市场定位宣传
上的失误而造成的目标顾客模糊、混乱和误会，及时纠正与市场定位不一致的形象
。
企业的产品在市场上定位即使很恰当，但在下列情况下，还应考虑重新定位：(1)
竞争者推出的新产品定位于本企业产品附近，侵占了本企业产品的部分市场，使本
企业产品的市场占有率下降。
(2)消费者的需求或偏好发生了变化，使本企业产品销售量骤减。
重新定位是指企业为已在某市场销售的产品重新确定某种形象，以改变消费者原有
的认识，争取有利的市场地位的活动。
如某日化厂生产婴儿洗发剂，以强调该洗发剂不刺激眼睛来吸引有婴儿的家庭。
但随着出生率的下降，销售量减少。
为了增加销售，该企业将产品重新定位，强调使用该洗发剂能使头发松软有光泽，
以吸引更多、更广泛的购买者。
重新定位对于企业适应市场环境、调整市场营销战略是必不可少的，可以视为企业
的战略转移。
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重新定位可能导致产品的名称、价格、包装和品牌的更改，也可能导致产品用途和
功能上的变动，企业必须考虑定位转移的成本和新定位的收益问题。

五、企业如何进行市场定位

企业市场定位，一般来说，企业依自身的资源、发展策略与产品行业及市场供求的
整合。

六、市场定位是什么

是指企业根据竞争者现有产品在市场上所处的位置，针对顾客对该类产品某些特征
或属性的重视程度，为本企业产品塑造与众不同的，给人印象鲜明的形象，并将这
种形象生动地传递给顾客，从而使该产品在市场上确定适当的位置。
市场定位并不是你对一件产品本身做些什么，而是你在潜在消费者的心目中做些什
么。
市场定位的实质是使本企业与其他企业严格区分开来，使顾客明显感觉和认识到这
种差别，从而在顾客心目中占有特殊的位置。
市场定位可分为对现有产品的再定位和对潜在产品的预定位。
对现有产品的再定位可能导致产品名称、价格和包装的改变，但是这些外表变化的
目的是为了保证产品在潜在消费者的心目中留下值得购买的形象。
对潜在产品的预定位，要求营销者必须从零开始，使产品特色确实符合所选择的目
标市场。
公司在进行市场定位时，一方面要了解竞争对手的产品具有何种特色，另一方面要
研究消费者对该产品的各种属性的重视程度，然后根据这两方面进行分析，再选定
本公司产品的特色和独特形象。
市场定位的内容 1、产品定位：侧重于产品实体定位质量/成本/特征/性能/
可靠性/用性/款式/⋯⋯
2、企业定位：即企业形象塑造品牌/-员工能力/知识/言表/可信度
3、竞争定位：确定企业相对与竞争者的市场位置 如七喜汽水在广告中称它是“非
可乐”饮料，暗示其它可乐饮料中含有咖啡因，对消费者健康有害。
4、消费者定位：确定企业的目标顾客群
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