
第二节 市场风险与应对 

考点 1 市场风险的含义及其影响因素★ 

一、含义 

指企业所面对的外部市场的复杂性和变动性所带来的与经营相关的风险。 

 

二、分析市场风险的来源应主要考虑以下因素： 

1、产品或服务的价格及供需变化带来的风险； 

2、能源、原材料、配件等物资供应的充足性、稳定性和价格变化带来的风险； 

3、主要客户、主要供应商的信用风险； 

4、利率、汇率、股票价格指数的变化带来的风险； 

5、潜在进入者、竞争者、替代品的竞争带来的风险。 

 

【多选题】宝胜公司是一家全球性的手机生产企业。近年来公司在高速发展的同时，面临的风险也与日俱

增。为了更好地分析面临的市场风险，宝胜公司应该至少收集的与该公司相关的重要信息有（  ）。 

A.全球汇率变动状况 

B.全球手机价值链生产供应状况 

C.各国手机的价格及供需变化 

D.各国对手机及其零部件进出口的政策导向 

答案：ABC 

解析：分析市场风险，分析市场风险的来源应主要考虑以下因素： 

1、产品或服务的价格及供需变化带来的风险； 

2、能源、原材料、配件等物资供应的充足性、稳定性和价格变化带来的风险； 

3、主要客户、主要供应商的信用风险； 

4、利率、汇率、股票价格指数的变化带来的风险； 

5、潜在进入者、竞争者、替代品的竞争带来的风险。 

 

考点 2 市场风险的主要表现与应对★★★ 

一、市场趋势风险与应对 

1、市场趋势是指对一个或几个有确定意义的市场影响因素所做的持续反应。企业市场趋势风险主要表现

在： 

（1）企业未开展对整体市场、竞争对手的分析以及对不同层次客户需求的调研，未制定有效的市场竞争策

略，可能导致企业失去现有市场份额，影响公司的市场竞争力。（自身层面） 

（2）企业未能把握监管当局的政策导向及宏观环境、市场环境的变化，可能导致企业产品、服务的推广及

销售受到影响。（政府层面） 

（3）企业未能预测并适应消费者偏好的变化，从而未能及时调整产品和服务结构，可能导致企业失去核心

市场地位。（市场层面） 

2、企业应对市场趋势风险的管控措施 

（1）企业应定期开展整体市场趋势、竞争对手分析，运用大数据深入挖掘、常握各类客户的需求，及时更

新市场竞争策略，保持自身经营特色并维护品牌形象，提高企业在市场上的竞争力。（自身层面） 

（2）企业应当主动识别、管理和应对国家和地方的政策法规中对企业不利的因素，积极与国家和当地政府



相关部门建立良好的沟通，及时获知政策导向并采取相应措施。（政府层面） 

（3）企业应及时预测市场未来走势并制定应急方案，在面对企业核心产品的销售呈下滑趋势时，后续产品

应能够及时补位，避免市场占有率下降。（市场层面） 

二、分销风险与应对 

1、分销是指商品从制造商向消费者流动的全过程。分销风险是指出现不利的环境因素而导致制造商的市场

活动受损甚至失败。企业分销风险主要表现在： 

（1）外部市场的改变使现有营销活动丧失吸引力，可能导致企业失去部分或全部市场份额。 

（2）企业未制定完善的品牌战略，未有效细分品牌，未制定有效的品牌管理措施，可能导致企业丧失知名

度 

（3）企业未能准确把握政府对企业产品定价的要求，可能导致企业违反政府关于最高零售价、流通差价

率、期间费用率控制的要求。 

（4）企业对核心产品过分依赖，或者企业的产品过于单一，可能导致企业不能通过增加品种提高产品附加

值也不能积极应对市场波动 

（5）企业未能建立分销商评级及监管机制，分销商表现不佳，可能导致公司声誉受到影响。 

（6）企业未能在目标市场实现既定的销售任务，可能导致企业战略目标及经营目标难以落实。 

（7）企业未能建立规范的客户管理体系和客户服务流程，未能有效维护与目标客户的关系可能导致企业形

象受损。 

2、企业应对分销风险的管控措施 

（1）企业应根据市场变化制定或及时调整产品营销策略，统筹营销活动，通过有效的产品推广活动及技术

手段在市场竞争中巩固、提高市场份额和产品优势。 

（2）企业应制定和实施完善的品牌战略，有效传达产品的品牌价值，维护、提高品牌在目标人群中的知名

度。 

（3）企业应遵守、执行政府颁布的价格法规和价格政策，加强对商品定价的科学管理，规范产品及服务定

价流程，制定价格保密措施，降低价格不合理或价格信息外泄的风险。 

（4）企业应定期分析产品结构，合理确定产品种类和品种数量，加强产品开发，对产品生命周期进行有效

管理，并根据市场情况及时调整产品结构。 

（5）企业应制定并实施有效的渠道管理政策，建立、完善对分销商的评级、监管机制 ，防范窜货行为，防

止出现经销商的不良行为影响企业品牌 、声誉和产品销售的现象。 

（6）企业应制定并完善销售管理流程，合理制订销售计划，定期检查销售计划执行情况，合理安排销售人

员的销售任务并制定相应的激励措施，提高销售人员的积极性。 

（7）企业应建立完善的客户管理体系、规范的客户服务流程及标准，在保证企业利益的同时满足客户要

求，建立、维护与目标客户的有效沟通和良好关系 

 

本节小结时刻 

 


