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智能⼿机
案例描述

 

在不久的将来，智能手机领域的一些新兴公司将迎来高速增
长。目前，有几家公司将从密集的市场增长中获益。您和您的
团队被任命为其中一家公司的高层管理人员。

您的职责主要是市场运营。一家姊妹公司负责生产。然而，由于营销
决策（如产品功能数量）会影响生产和生产成本，因此生产公司会向
贵公司开具相应的成本发票。

贵公司负责管理欧洲和亚洲市场。欧洲市场的需求已经达到了可喜的
水平。而且，每年的增长幅度将相当可观。目前，亚洲的需求明显落
后于欧洲，但预计亚洲未来的增长速度将非常快。

在
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客户群体

亚洲和欧洲市场可分为四个细分市场：两个企业细分市场和两个消费者细分市场。消费者
和企业这两个客户群体。又可进一步划分为高端和普通细分市场。虽然两个地区的细分市
场名称相同，但他们在不同市场的偏好却明显不同。

与欧洲市场相比，亚洲市场的偏好差异更大。例如，亚洲普通消费群体对价格的敏感度应
高于欧洲群体或任何其他群体。在高端企业群体的选择中，价格并不是一个很强的因
素，尤其是在亚洲。

 

 

功能特性和设计选择

附加功能对高端市场非常重要。对功能的偏好取决于细分市场特点，管理层应对此进行分
析。同样，在亚洲，高端和普通市场的偏好差异也很明显。

运动型设计在欧洲市场颇为流行，而亚洲市场则更倾向于经典设计。在这两个市场，前卫
往往是高端客户的选择。不过，各细分市场在设计选择上的差异不大。如果所有其他品牌
都在提供某种畅销的设计，那么与其他品牌不同的个性化设计也能取得不错的销售业绩。
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市场营销

针对客户群的广告为产品创造了必要的吸引力。广告应在消费者群体中发挥更重要的作
用，而不是在企业客户群体中。产品还应该通过渠道很好地销售，这可以通过分配渠道投
资来实现。

渠道投资包括对渠道的个人销售努力，以及加强产品在渠道中地位的一切措施。这些措施
可以是为渠道商店提供店内广告材料，为渠道人员安排销售竞赛，并为相关产品的最佳销
售人员提供丰厚的奖品。

不同渠道的百货商店、家用电器商店和专卖店的渠道投资效率应该相当接近。这些渠道在
不同细分市场的市场份额往往不同。例如，专卖店往往是商业客户的首选。

 

 

研发投资

研发是行业成功的重要因素。研发产生的知识有助于降低生产成本。此外，它还有助于推
出更好的新产品。

研发具有长期效应。紧凑性和电池寿命方面的技术能力水平是基于前几年的研发投资。高
水平的竞争力会降低单位成本，从而提高盈利能力。竞争力的提升需要时间，因为今年的
研发投资将在下一年及以后的成本和利润中得到体现。

更高分辨率的屏幕、更快的连接速度、
3D 游戏、云存储以及所有其他功能都需要
越来越多的电能，因此电池寿命在未来几年
都是一个关键因素。电池寿命取决于设备的
能效。电池技术的改进和软件解决方案可以
在不使用时禁用设备中不必要的进程，从而
延长电池寿命。电池寿命对家庭的重要性不
如对企业的重要性。

设备的紧凑性是一个重要因素。亚洲市场对
小巧产品的反应略高于欧洲市场。在这两个
市场中，高端市场比低端市场更青睐小巧型
产品。

 




