
基于个性化需求市场的个性化营销和柔性化生产

----以“青花木地板”个案为例

【摘要】

个性消费理念的崛起，使目标市场营销模式，在某种程度上不完全适应个性化需求市场的满足。而定制市场营销，将最大限度地满足个性市场的需求。并不是所有的企业都适合实施定制市场营销。实施定制市场营销，需建立柔性生产系统作为保障，从而提高效率、降低成本。
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在经历量的消费和质的消费时代之后，个性消费理念将掀起新经济时代强劲的消费潮。如今的“三高消费者”（高收入、高学历、高信息量）群体，不再把消费视为一种对商品或劳务的纯耗费活动，不再安于被动地接受企业经营者单方面的诱导，也不满足于从生产厂商设计提供的有限种类、式样中选购商品，更不再满足于只是给企业提提建议，促使改进商品造型和功能。而是要求作为参与者，与企业一起按照其新的生活意识和需求，开发能与他们产生共鸣的个性化商品。在这一过程中，消费者可充分发挥自身的想象力和创造性，积极主动地参与商品的设计、制作和再加工过程，通过自制或定制产品来展示独特的个性，体现自身价值，以获得更大的成就感和满足感。海尔在推出“我的冰箱我设计”活动不到一个月时间内，就收到100多万台个性冰箱的订单，创造了行业的奇迹，也成为我国家电行业的一道奇观。从定制冰箱的热潮中，从强调个性化需求的热浪中，我们能感受到强烈的个性化消费气息，我们能感受到信息社会给消费者带来的个人价值的体现。

个性化的大规模定制不只是一种制造过程，而且伴随而来的是，企业的供应系统、促销策略、企业文化与形象等生产经营要素，必须适应个性化消费市场的特点和要求。下面结合案例阐述面向个性化消费的个性化营销和建立柔性生产体系两个问题。
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【案例展开】
【石家庄百年巧匠木制品有限公司是一家木地板行业的新成员，产品品牌为“青花地板”。 

青花木地板以传统的螺钿镶嵌技术为主体，结合烙、绘、雕等艺术表现手法，使木地板呈现出或清雅或艳丽的图案。该企业是中国木地板行业唯一一家参加2010年上海世博会工艺展示的企业，参展样品被“生命阳光馆”永久珍藏。

螺钿又名“螺甸”、“螺填”，是用在髹漆工艺上的一种装饰工艺手段。螺钿主要取材于蚌壳，将其珠光层加以磨薄磨光制作成薄片后，制成人物花草鸟兽等形象嵌入预先雕成的凹形图案内，再髹上一层光漆，然后磨平抛光使其露出钿片，制成色彩艳丽的嵌螺钿器物。
镶嵌螺钿工艺品的制作在明末清初达到了高峰，其名家作品堪称我国古代艺品中一颗光辉璀璨的艺术明珠。宫廷造办处内有专门工匠制作皇家御用的嵌螺钿器。古代的嵌螺钿器虽然品种非常丰富（大到屏风、门窗、桌椅、书架、箱柜，小到瓶、盒、杯、盘及文房用具等），但应用在地面的装饰上却是石家庄百年[image: image2.jpg]


巧匠木制品有限公司的首创。

不同于门窗、桌椅、书架、箱柜等物品，木地板要经常处于受力情况下所作出的弹性运动（木地板的静曲强度指的就是这个意思）。因此，对镶嵌物与木地板间的粘合技术就提出非常高的要求。青花木地板因应用了自主研发的柔性约束技术，故而在木地板正常受力时，其镶嵌物与基材不会因弹性模量的差异而出现脱落。

青花木地板图案风格十分丰富，艺术表现手法亦多种多样。单从图案表现风格就包括古典风格、朴素风格、精致风格、自然风格、轻快风格、优雅风格、清新风格、现代简约风格、欧式古典风格、地中海风格、田园风格等十几个系列。而在每一种风格中，又有由不同的构图和不同的镶嵌物构成的无穷套木地板图案。而且，由于镶嵌物的不同和构图的繁简区别，又形成了不同的价格档次。如“至尊级”青花木地板，其镶嵌物选择了佛教的七宝之圣物（金、银、琥珀、珊瑚、砗磲、琉璃、玛瑙）。相传南海观音在海上漂走时呈现七种绚丽的色彩，而佛家七宝亦与此对应。得三宝而国泰，得七宝者民安，佛教七宝蓄纳了佛家净土的光明与智慧，其艺术价值不可估量。
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综上所论，青花木地板的比较优势不仅仅体现在它的基材（实木、实木复合）的耐用性、环保性、脚感好、冬暖夏凉、自然和天然芬芳等特点，更在于它是对我国传统技艺的继承、发展，一种艺术的表象形式。青花木地板主要卖点是“嵌花图案”，而这个卖点极有可能会成为它的最大销售障碍。】

一、面向个性化消费的个性化营销

青花木地板正处产品市场导入初期。通常，该公司应采取目标市场营销，并依ＳＴＰ营销理论实施市场细分、选择目标市场和市场定位。如果这样，它的具体做法就应该是根据消费需求的差异性,把整体市场划分为若干具有相似需求特点的消费群体，把一个大市场划分为若干个细分市场，然后从中选择一个或几个细分市场做为自己的目标市场，再针对各目标市场的不同要求提供不同产品，采用不同的营销策略。但是，目标市场营销的成功之处在于满足了不同消费者群的不同需求，所考虑的重点是同一消费群[image: image4.jpg]


体的不同要求，这就决定了目标市场营销对个性化需求的满足是不完全的。也就是说，石家庄百年巧匠木地板有限公司提供给某一特定市场的产品（特别是图案种类）是有限的；图案种类的选择也是趋于主观的；而消费者虽然对木地板的需求有共性可依，但对图案的认知却是千变万化的。据此，有限的图案、基材、镶嵌物的组合所形成的卖场展示，势必会因为对图案的认知差异而失去部分潜在消费者。青花木地板要想在国内数千个木地板生产厂家中脱颖而出，最大限度地迎合不同消费者对图案的认知，就必须突破目标市场营销的束缚，在个性化需求时代赢得先机，实行定制市场营销。

定制市场营销要求针对每个消费者不同的个性化需求，为其“量身定做”产品，是最大限度的满足消费者需要的一种模式。同目标市场营销相比，它具有以下优点：

1.定制市场营销为企业提供了新的发展机会

(1)定制市场营销是针对每一个消费者,利用最小规模的市场机会,为企业的发展提供更广阔的空间。哪里有未被满足的需求,哪里就有企业的发展机会。从这个意义上讲,市场机会是无限的。

(2)定制市场营销有利于提高企业的竞争力。在竞争激烈的市场上,谁的产品最能满足消费者的需要,谁就能赢得消费者,而定制产品是消费者根据自己的需求改进设计出来的,是消费者最满意的产品。

(3)定制市场减少了中间环节,缩短了供需双方的距离。企业不仅能够及时了解市场需求的变化,而且减少了流通费用。

(4)实行定制市场营销,企业不会有产品积压的危险。由于在产品生产之前就形成一个契约,所以不会造成产品积压,缩短了生产周期。

(5)定制市场营销能提高企业利润。一方面,高差别的个性化产品使产品需求价格缺乏弹性,提高了单位产品利润;另一方面,存货水平降低,生产周期缩短,加快了资金的周转,提高了企业的利润。

2.定制市场营销使消费者得到完全个性化的产品

在目标市场营销中,消费者所需商品,只能在现有商品中选购,这样就有可能满足不了有些消费者的需要,消费者只能选择与自己理想产品相近的商品。而在定制市场营销中,消费者选购商品时完全以“自我”为中心,对所选商品除价格外有完全彻底的自由,消费者即可以从现有的商品中进行确定,也可以寻找市场以外的商品,根据自己的实际需要,向企业提出具体要求,买到自己理想的产品。这样不仅消费者可以买到自己满意的商品，企业也可以节约资源避免不必要的生产浪费，已达到降低生产成本的目的。

二、建立柔性生产体系

实施定制市场营销策略，除其他要素外，石家庄百年巧匠木制品有限公司必须建立起柔性生产系统。柔性生产系统一般由统一的信息控制系统、物料储运系统和一组数字控制加工设备组成，只要改变控制软件就可以适应不同品种不同式样的加工要求，从而使企业的生产装配线具有快速调整的能力，可以更好地适应消费者需求的变化。所以说柔性生产系统的发展也是定制营销得以实现的关键因素之一。

柔性生产还突破了由组织内柔性发展到组织间柔性。面对市场环境的瞬息万变,要求企业有灵敏的反映,而产品越来越复杂、个性要求越来越高,任何一个企业已不可能快速、经济地制造产品的全部,这就需要建立动态联盟式虚拟企业,非常快速地合成新的生产能力。这些能力可由企业内部和企业间分散于不同部门及众多岗位的人力和物力资源,经常、快速地通过电子网络这种理想方式进行合成。它是对市场机会的动态响应,市场机会消失,虚拟企业就解体。它使资源运筹的外延从企业内部延伸到企业外部,极大地拓展了资源优化配置的范畴,使各种优势资源互相集成,催生出更加强大的综合优势,以整体的优势应付多变的市场,快速提高企业竞争能力。

结论

并不是所有的企业都适合实施定制市场营销。但定制市场营销是青花木地板市场策略的最佳选择。之所以为最佳，是基于如下三点：其一，客户的需求是变化无穷的，它可以根据消费者不同的审美诉求而适时给予满足；其二，互联网的发展为石家庄百年巧匠木制品有限公司提供了与千万个消费者直接沟通的可能，为柔性生产生产系统的实施提供了平台，可以更好的实行定制市场营销；其三，柔性生产不但可以保障定制市场营销的战略实施，还可提高企业的资本利用率。

（作者：袁乙，男，石家庄百年巧匠木制品有限公司  营销顾问）
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