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家电定制，路有多远
□ 伟伦/文

近几年，家电定制开始在一些崇尚

个性、讲究生活品味的消费者间流行起

来，并且有不少知名家电厂商联合电商

平台积极跟进，掀起了一股家电个性化

定制热潮。

不过，家电定制目前仍属于小众

市场，“小而美”的背后仍存在一些

挑战。

家电定制模式走红

现实生活中，很多消费者已经不

满足于千篇一律的白色冰箱洗衣机、黑

框电视。他们希望家里有台柠檬黄的冰

箱、粉红色的洗衣机，甚至希望电视机

的边框和卧室的壁纸是同色系的。

为了迎合消费者的个性化需求，不

少品牌开始推出定制化服务。从现有定

制产品看，个性化面板花色、智能化成

为主要定制内容。 

业内人士表示，家电企业开启定

制模式，反映出企业希望积极转型升级

的心态。资料显示，今年上半年，线

上、线下家电市场继续呈现出“冰火两

重天”。电视、冰箱、洗衣机、空调等

家电产品线下销售量和销售额，均出现

不同程度下跌。

尽管线上消费表

现抢眼，但行业

增速下降、部分

产品甚至出现下

滑已成为行业新

常态，消费升级

产生的个性化、

高端化需求成为

家电企业的必争

之地。 

近两年，一些家电企业开始了家

电定制的尝试，提出“只为需要的功能

买单，为不需要的功能免单”的价值主

张，通过线上获取用户个性化需求、线

下满足用户需求的方式，构建出定制家

电的雏形。目前，海尔、美的、LG、三

星、博世等品牌的家电产品均推出了不
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同类别的家电定制业务。同时，京东、

天猫、苏宁易购等电商也与家电企业合

作，打造家电定制服务平台，推出了婴

儿族、妈妈族、爱饮族、吃货族等多种

定制产品套餐。

然而，目前各个品牌推出的家电

定制服务，仍难满足消费者的真正需

求——

消费者王小姐想定制一台冰箱。

“家里的厨房空间很小，我希望定制的

冰箱占地面积不要太大，最好尺寸由我

说了算，另外我还希望增大冰箱的冷藏

空间，冷藏室多设立几个不同的温控

区。”她在网上找了几家能够接受定制

服务的家电企业，但咨询过后，没有一

家能满足她的需求。“我理解的定制家

电，应该是一对一的，为什么我想要的

冰箱不能做？”王小姐感到非常遗憾。

和王小姐有一样心思的人不在少

数。在消费者心中，定制家电是能够按

照自己个体或家庭的使用需要制造出的

家电产品。“定制家电应该无论从外观

还是功能，都最符合我的需要。我希望

有一台适合我家阳台尺寸的洗衣机，并

希望可以去除我不需要的功能，加上一

些我需要的，比如洗衣机具有自动除毛

和杀菌的功能。”IT从业人员李先生坦

陈自己的愿望。

什么是定制家电？奥维云网助理

总裁张彦斌认为，定制家电的概念可以

这样理解，即厂商根据消费者的需求，

按照消费者所提供的需求特征，进行个

性化的生产，并将该家电产品提供给消

费者。

理想“定制”尚难圆满

“既然是定制，肯定就要与众不

同。如果不是我想要的，还能算是定制

吗？”不少消费者对当前的家电定制产

品提出了质疑。

张彦斌表示，进入互联网时代，特

别是国家将“互联网+”作为发展战略

后，各家电企业开始探寻实现“互联网

+”的路径。“互联网思维中最重要的

一条，就是以客户为中心。以客户为中

心，客户定制就是最佳体现。因而，一

些企业开始进行家电定制的尝试。”但

家电定制化是一个新兴课题，很多企业

仍处于探索之中。

据了解，目前家电企业推出的定制

服务几乎覆盖了所有的家电产品，类别

涉及电视、冰箱、洗衣机以及厨房小家

电等。而实际上，多数家电企业推出的

所谓“定制家电”，都不是人们想象中

的那种“一对一定制服务”。 以冰箱定

制为例，目前大部分定制产品的宽度仅

有60厘米以上、80厘米以上和1米以上3

个选项，当选定一个宽度以后，还可以

选择制冷模式、品类（几开门）、压缩

机、容积、颜色等，每一项下都只有几

个简单选择。

“尽管个性化定制的趋向已经在家

电圈初露端倪，但目前的家电定制主要

是针对产品的颜色、尺寸、个别功能，

尚不能达到完全的私人量身定制。”家

电行业分析师梁振鹏表示，家电企业现

在的用户定制，是限定在一定范围内

的，还称不上是广义上的用户定制，首

先抛出定制方案就提出很多限制，必须

是在这一范围内才能定制，其次必须是

征集到一定数量的需求后才能实施。

还有业内人士指出，目前家电定制

用“集中定制”来形容更加贴切，即征

集有同类需求的消费者共同参与投票，

最后决定生产什么样的产品。而这些产

品相对于厂家推出的常规产品，往往也

只是多了一些可以选择的功能组合而

已。此外，家电定制的主导方也并非用
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一条生产线，这对于投资、人员分配、

售后及成本控制都是不可能满足的。此

外，对于冰箱、彩电一类的大家电，消

费者还是更喜欢到实体店选购。但目前

家电定制服务都只存在于线上，尚未入

驻线下卖场。

业内人士表示，尽管现在家电定

制还依旧停留在概念阶段，难以令所有

的消费者称心如意，但“家电定制”概

念的提出对于中国家电企业转型升级来

说，本身就已经是一种进步，而且这种

个性化产品将会是未来市场的主旋律。

“发展个性化定制家电符合市场

潮流，同时也符合国家提出的中国制造

2025战略。”梁振鹏说，随着工业互联

网技术的不断成熟，3D打印技术的推

广，一对一量身定制家电绝非遥不可

及。他认为，目前通过模块化生产来实

现真正意义的私人定制已成为业界共

识，这样既能让用户对产品的配置有很

大的把控度，用自己需要的硬件实现所

需的功能，同时在更新、维护上也方便

容易。

张彦斌则表示，应对私人定制抱以

科学审慎的态度。“或许未来技术发展

到一定阶段，定制化可能会成为最终的

需求模式。”但未来要做到一对一的量

身定制，客观上，需要有一批不计成本

的消费群体，也就是经济学上所说的物

质极大丰富；还需要个性化已经成为社

会的基本特征。而主观上，需要家电厂

家对现有的生产线进行个性化改造。对

待家电定制，不能盲目一哄而上，应该

在不断摸索中前行。

户，整个方案的制定权依旧把控在厂商

手中。

瓶颈来自成本和技术

实现真正意义上的家电定制的主要

阻力是什么？业内人士普遍认为，来自

于制造成本和技术研发能力。

张彦斌认为，一对一的量身定制，

是非常具有个性化的。而现在的家电生

产都是建立在规模化生产基础之上，因

而首先会造成难以绕开的巨大成本难

题。“比如，某消费者需要定制一台外

形独特的空调，先不说其他技术，仅要

实现外形就得重新开发模具，而开发一

套模具的成本就很高。如果只有一个定

制者，或者只有少数人定制，那么根本

无法分摊模具开发的成本，因而很难

做到。”其次，技术难点难以解决。

一些消费者如果提出，要一台挂壁式

空调既要具有制冷制热功能，又要能除

PM2.5、除潮，还要能加湿甚至香薰

等，以现在的技术很难满足。

实际上，由于目前家电产品的生

产模式都是流水线批量生产，而私人定

制要求的是为某一个性化产品单独开设
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