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中小企業在推動國家及地區的經濟發展、保持市場繁榮、增加財政收入、維繫經

濟體穩定發展等方面都發揮著非常重要的作用。然而無論在任何國家和地區，中

小型企業的先天局限性都是不容忽視的。企業需要正視自身的缺少資金支持、缺

少政策傾斜等劣勢，制定適合自己的營銷策略後才可以在進入市場之後保持一定

的競爭力。企業競爭戰略的選擇涉及企業如何選擇經營的行業和如何選擇在這個

行業中的競爭地位，因此企業選擇何種競爭戰略，不僅是企業對市場作出的反應，

更是企業如何從自身有利的角度去適應及改變市場。對於中小型企業來說，集中

化戰略是比較適合的。能夠幫助中小型企業進入市場快速的確定自身的競爭力以

及市場定位。 

1 集中化戰略搭配差異化定位的思路 

集中化戰略（Focus strategy），也稱之為專一化戰略、目標集中戰略、目標聚

集戰略。其中主要內容是指企業在詳細分析外部環境及內部條件的基礎上，將營

銷策略制定為主要針對一類特殊的客戶群體和市場，將自身的生產資源和經營活

動集中在該群體及市場上進行，從而建立企業自身的競爭力和市場地位。同時集

中化戰略也經常對產品線以及目標市場進行細分。哈佛大學商學院的著名教授麥

克爾波特教授在《戰略管理》（Strategic management）一書中認為，如果企

業採取集中化戰略，公司可以通過滿足特定群體的需求而實現差異化，或可以在

為特定群體提供服務時降低成本，甚至可以二者兼得。企業的盈利潛力有機會超



過行業的平均盈利水平，企業也可以藉此抵禦各種競爭力量的威脅。但是，“集

中化戰略”與“差異化定位”常常意味著企業在一開始不容易在整個市場上獲

得很大的市場份額，不過這裡討論的是一家小店，所以只要能站穩腳跟就屬理想。 

 

差異化定位（Differetiation）是使企業獲得高於同行業平均水準利潤的一種有效

的競爭戰略。實現差異化定位主要有幾種方式，例如： 

（1）產品差異化：產品差異化就是要提供與眾不同的產品。中小企業一定要靈

活運用產品差異化戰略，才有機會在資金和人力資源的雙重限制下，突出重圍，

取得市場成功並實現發展。創業之前一定要思考：我的產品有何特色？和別人的

有什麼不同？比市場上其他產品好在哪裡？我的產品特色是否很難模仿？是否

在未來五年之內，皆能保持差異化特色？  

（2）品質差異化：品質差異化是從產品質量、性能等根本性質方面，下足苦工，

真正做到質量過硬，凸顯自身企業與其他競爭對手之間實質性的差別，尋求產品

與眾不同的特徵。舉例而言，品質差異化是瑞士精密手錶、日本電子產品、以及

德國精密機械企業占領國際市場的重要原因。 

（3）服務差異化：當一家企業所能提供的有形產品從本質上講與競爭者差異不

大（即難以差異化）時，競爭成功的關鍵就在於確保基礎服務品質的同時，如何

增加更有價值延伸的差異化服務。 

（4）形象差異化戰略：形象差異化戰略是指在產品的核心部分與競爭者類似的

情況下，塑造出不同的產品形象以獲得差別優勢。形象就是公眾對產品和企業的

看法和感受，塑造形象的工具有：名稱、顏色、標識、標語、環境、活動等。 

（5）其他差異化：除此之外，價格差異化、分銷渠道差異化、促銷手段差異化



等等，也都是常見的差異化定位和手法。除此之外，根據不同產業的特色，還有

許多其他可能的差異化路徑，值得小店經營者多多研究，在開業之前就要弄清情

勢，找對定位。 

2. 主要優勢 

由於小店於人力與資金方面的局限性，無法像大企業一樣去花大錢開拓市場，因

此選擇差異化定位與集中化戰略，集中開拓細分市場，無疑是非常適合的一種策

略。 

 集中化戰略能夠通過縮小市場範圍來獲得競爭優勢。企業要選擇適當的

細分市場進行集中化，利用地點、時間、對象登多種特殊性來形成企業

的專門服務範圍，以更高的專業化程度形成競爭優勢。例如開一家以銷

售集中方向的各類專業產品為中心的小店，要比普通沒有特定方向的購

物商店更容易吸引需要購買該類產品的目標消費者。例子：位於廣州番

禺區的香馥超市就是集中專注在烘焙專業的一家小店。該店以提供與烘

焙相關產品的一站式服務為特色，從烘焙所需的普通原材料、工具、烤

箱等烘焙產品，到很多在超市無法採購到的稀有烘培材料，都能找到。

甚至還定期提供烘焙課程，幫助烘焙愛好者輕鬆的進行烘焙學習和實

踐。優於普通商店甚至超市的一站式烘焙產品和服務，使其在當地變成

家喻戶曉的「烘焙專門店」。當地人在需要烘焙產品和服務的時候自然而

然的會選擇去香馥超市尋找需要的產品，而不是去普通的商店和超市。 

 企業以差異化定位專門服務於某個細分市場，易於抵抗行業中其他力

量。集中化戰略使企業在經營上產生明確的目標，企業會將資源和精力

集中於這個目標上，專門服務於目標市場，企業自身可以形成強大的力



量，從而在整個行業中擁有話語權。例子：深圳工蜂科技這幾僅有數人

的小店身處於電子產品維修市場，然而這個市場卻要面臨競爭對手多、

零配件價格高昂、現金流需求量大等問題。如果一開始進入這個市場開

設一家實體店的話，不但要投入大量的資金，更要面臨庫存積壓導致資

金鏈斷裂的問題。於是工蜂科技將整個電子產品維修市場，細分到只專

注做 iPhone 產品維修市場，依託於最熱門的電子產品維修得以保證現

金流的周轉，集中其有限的資金專注與深圳本市的 iPhone 產品的專業

維修，將有限的人員全部集中在上門維修市場，節省店面開支的同時避

免與大量的華強北實體店競爭對手正面交鋒。 

 採取集中化戰略有利於提高企業的資源利用率：當企業集中於此類特定

市場時，就有能力在這一領域做到精益求精，提高生產效率，從而提高

企業的資源利用率。例子：安東星科技有限公司是一家僅有數十人的生

產小工廠，其主要生產的產品是各類型顯微鏡。但是由於顯微鏡市場擁

有完全不同方向的需求，比如用於生物觀測的顯微鏡、用於玻片觀測的

顯微鏡、用於電路板檢查的顯微鏡。雖然都是顯微鏡，但是在產品設計

上卻大相徑庭。因此安東星將產品線精簡到集中針對工業檢測的顯微鏡

方向的產品線上，這樣一來就可以提升產品設計、原件採購和生產效

率。重點推出具有市面上還鮮有 1080p 高清 HDMI 輸出功能的工業顯

微鏡產品。讓安東星的產品在市場是處於領先的地位。 

 

對於小店來說，初期的資金流至關重要。採用集中化戰略集中資源做細分市場可

以在節省資金的同時，將有限的資金用在刀刃上。避免在企業初期就消耗大量不



必要的資金，降低在形成穩定收入之前就出現資金流斷裂的風險。而差異化定位

有助於將自己和市場競爭對手，區分開來，避開同質性過高的正面競爭，有助於

吸引特定顧客群，形成穩定銷售和顧客基礎。 

 


