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4_BD_8D_E9_A1_BE_E5_c123_288236.htm 定制营销让企业更

有竞争力 最近，海尔推出的“定制冰箱”，所谓定制冰箱，

就是消费者需要的冰箱由消费者自己来设计，企业则根据消

费者提出的设计要求来定做一种特制冰箱。比如，消费者可

根据自己家具的颜色或是自己的喜好，定制自己喜欢的外观

色彩或内置设计的冰箱。他可以选择“金王子”的外观，“

大王子”的容积，“欧洲型”的内置，“美国型”的线条等

等，从而能最大限度满足了顾客的不同需求。 对于这一举措

的市场反应，下面的数字提供了有力的说明：从2000年8月海

尔推出“定制冰箱”只一个月时间，就从网上接到了多达100

余万台的要货订单。这个数字的涵义是什么？1995年，海尔

冰箱年产量首次突破100万台，不到5年时间，现定制冰箱一

个月便刷新了这个记录。相当于海尔冰箱全年产销量的1／3

。 定制营销，有“个性”的营销 消费者希望自己购买的产品

能显示出自己独特的个性，这就要求企业生产的产品品种丰

富，不相雷同。 于是，定制营销应运而生。 定制营销，是指

企业在大规模生产的基础上，将每一位顾客都视为一个单独

的细分市场，根据个人的特定需求来进行市场营销组合，以

满足每位顾客的特定需求的一种营销方式。现代的定制营销

与以往的手工定做不同，定制营销是在简单的大规模生产不

能满足消费者多样化、个性化需求的情况下提出来的，其最

突出的特点是根据顾客的特殊要求来进行产品生产。 与传统

的营销方式相比，定制营销主要具有以下优点： 1、 能极大



地满足消费者的个性化需求，提高企业的竞争力。对此，海

尔的“定制冰箱” 服务已充分说明这一点。 2、 以销定产，

减少了库存积压传统的营销模式中，企业通过追求规模经济

，努力降低单位产品的成本和扩大产量。来实现利润最大化

。这在卖方市场中当然是很有竞争力的。但随着买方市场的

形成。这种大规模的生产产品品种的雷同，必然导致产品的

滞销和积压，造成资源的闲置和浪费，定制营销则很好地避

免了这一点。因为这时企业是根据顾客的实际订单来生产，

真正实现了以需定产，因而几乎没有库存积压，这大大加快

了企业资金的周转速度。同时也减少了社会资源的浪费。 3

、 有利于促进企业的不断发展，创新是企业永保活力的重要

因素。但创新必须与市场及顾客的需求相结合。否则将不利

于企业的竞争与发展。传统的营销模式中。企业的研发人员

中通过市场调查与分析来挖掘新的市场需求，继而推出新产

品。这种方法受研究人员能力的制约，很容易被错误的调查

结果所误导。 而在定制营销中，顾客可直接参与产品的设计

，企业也根据顾客的意见直接改进产品，从而达到产品，技

术上的创新，并能始终与顾客的需求保持一致，从而促进企

业的不断发展。 定制营销并非十全十美 当然，定制营销也并

非十全十美，它也有其不利的一面。首先由于定制营销将每

一位顾客视作一个单独的细分市场，这固然可使每一个顾客

按其不同的需求和特征得到有区别的对待，使企业更好地服

务于顾客。但另一方面也将导致市场营销工作的复杂化，经

营成本的增加以及经营风险的加大。其次，技术的进步和信

息的快速传播，使产品的差异日趋淡化，今日的特殊产品及

服务，到明天则可能就大众化了。产品、服务独特性的长期



维护工作因而变得极为不容易。定制营销的实施条件，定制

营销的实施要求企业具有过硬的软硬件条件。首先企业应加

强信息基础设施建设。信息是沟通企业与顾客的载体，没有

畅捷的沟通渠道，企业无法及时了解顾客的需求，顾客也无

法确切表达自己需要什么产品，目前，Internet、信息高速公

路、卫星通信、声像一体化可视电话等的发展为这一问题提

供了很好的解决途径。海尔“定制冰箱”的成功，与它完善

的电子商务网络设施是分不开的。 其次企业必须建立柔性生

产系统。柔性生产系统的发展是大规模定制营销实现的关键

。 这里所说的“柔性”是相对于50年代发展起来的硬性标准

化自动生产方式而言的。柔性生产系统一般由数控机床、多

功能加工中心及机器人组成，它只要改变控制软件就可以适

应不同品种式样的加工要求，从而使企业的生产装配线具有

了快速调整的能力。 第三，也是最重要的，定制营销的成功

实施必须建立在企业卓越的管理系统之上。没有过硬的管理

，“定制营销”的实施是将很难实现的，比如海尔的“定制

冰箱”服务，设计系统、模具制造系统，生产、配送、支付

、服务、都比普通冰箱的要求高的多，假如消费者看中了 “

金王子”的外观，“大王子”的容积，“欧洲型”的内置，

“美国型”的线条，设计人员就需要对其进行科学的搭配，

模具要重新制作、生产线要重新调试，配送系统要送对型号

，服务系统要清楚这种机型的配置。一台冰箱容易做到，而

几百万台各不相同的冰箱要做到丝毫不差决不是一般的企业

能做到的。事实上，海尔为获得这种神速的成功，数年前就

已进行了观念和技术上的磨练。 定制营销让企业更有竞争力 

最近，海尔推出的“定制冰箱”，所谓定制冰箱，就是消费



者需要的冰箱由消费者自己来设计，企业则根据消费者提出

的设计要求来定做一种特制冰箱。比如，消费者可根据自己

家具的颜色或是自己的喜好，定制自己喜欢的外观色彩或内

置设计的冰箱。他可以选择“金王子”的外观，“大王子”

的容积，“欧洲型”的内置，“美国型”的线条等等，从而

能最大限度满足了顾客的不同需求。 对于这一举措的市场反

应，下面的数字提供了有力的说明：从2000年8月海尔推出“

定制冰箱”只一个月时间，就从网上接到了多达100余万台的

要货订单。这个数字的涵义是什么？1995年，海尔冰箱年产

量首次突破100万台，不到5年时间，现定制冰箱一个月便刷

新了这个记录。相当于海尔冰箱全年产销量的1／3。 定制营

销，有“个性”的营销 消费者希望自己购买的产品能显示出

自己独特的个性，这就要求企业生产的产品品种丰富，不相

雷同。 于是，定制营销应运而生。 定制营销，是指企业在大

规模生产的基础上，将每一位顾客都视为一个单独的细分市

场，根据个人的特定需求来进行市场营销组合，以满足每位

顾客的特定需求的一种营销方式。现代的定制营销与以往的

手工定做不同，定制营销是在简单的大规模生产不能满足消

费者多样化、个性化需求的情况下提出来的，其最突出的特

点是根据顾客的特殊要求来进行产品生产。 100Test 下载频道
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