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【历史记载】

高品位 高质量 高效益
——记中山华帝燃气具有限公司的经营之道

（《人民日报》1992年 12月 28日第 2版 诗云）

广东中山华帝燃气具有限公司是一家中外合资企业，它问世

不到一年时间，月生产燃气具从 2600台增加到 40000台，创下

了人均年产值 60万元的高纪录，其原因在“华帝”人追求的是

高品位、高质量、高效益。

注重总体形象高品位

当前的燃气具市场，竞争十分激烈，如何在这激烈的市场竞

争中崭露头角，华帝的创业者们经过反复思考、调查、论证，他

们选择了将艺术创造、文化价值与经济活动相结合的高品位的经

营之道。

一个产品，一个企业，要走入市场并生存发展下去，第一印

象非常重要，所以他们确立“华帝”作为企业和产品的名称，就

是要赋予生产出的商品有一种高品位。他们追求的是东方文化的

博大和灵性，充分表现他们的竞争意识和雄心向上的进取精神。

企业创办之初，他们邀请了广州天朗 CI中心共同策划制定

了展示华帝形象的 CI战略，一种既适合中国国情，又符合国际

要求，将现代意识与市场需求相结合的经营战略。他们按照现代
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视觉艺术的特点，设计了统一的商标样式、文字造型、颜色调配、

图像制作、包装装潢等，并尽可能利用各种信息媒介，将企业的

整体形象传播出去，使企业和企业产品的形象深深印入消费者的

心目之中。让消费者从华帝的整体形象中，从产品的造型和包装

上产生一种别具一格、优雅大方的感觉，从而对华帝的工艺水平、

产品质量予以肯定。

追求产品高质量

华帝人深知，要想追求高品位，唯有狠抓产品质量，才具根

本的保证。为了保证质量，在开始投产运营时，他们就花了 20

万元购置了一套现代化检测设备，并配有专人负责，对每个配件，

每道工序都进行严格的检验。在质量面前决不含糊，有家全国著

名的阀门厂厂长深有感触地说：“我们生产的阀门的质量可谓一

流，从未遇到退货现象，偏偏华帝公司与众不同，竟然挑剔到退

我的货，华帝对质量的要求简直太苛刻了，但我佩服华帝人，这

才是办企业的样子。”华帝产品问世仅一周，就通过了国家燃气

具检测中心的检验，所有性能均符合部颁燃气具标准，这不能不

说是一个奇迹。

追求质量的完善，使华帝人赢得了信誉，讲究信誉又是华帝

人在经营生产的每一个环节都必须遵守的原则，在经营活动中，

他们从不违约，在财务往来中，他们从不拖欠，华帝创办至今，

没有出现过一分钱的三角债，正因为信誉提高了，华帝得到了同

行们及合作单位的信任，使企业经营生产始终处于良性的循环，

使华帝人真正尝到了讲究信誉的甜头。
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讲究营销艺术

据统计，1991年全国大中城市家庭用燃气具普及率达 27.2%，

若包括农村在内普及率不到 10%，应当说尽管竞争激烈，燃气具

市场的前景却是十分广阔的。面对如此广阔的市场，任何一个燃

气具厂家也不可能独揽天下，而华帝人关注的是那些适合自己的

市场，是那些具有高品位的消费阶层。

走向市场，华帝人选择的是高品位的经销商，他们投入 100

万元的广告宣传费，于一些重点城市亮出自己追求高品位的经营

思想和高档次的产品，以招徕那些有眼光、有气魄、有购买力的

经销商，共同努力开发市场，一旦敲定之后，就忠心耿耿地合作，

与经销商们建立一种唇齿相依的关系，利益共享，风险共担，使

经销商像爱护自己的产品一样爱护华帝的产品，从而参与制定产

品定位、定价、市场分析、广告宣传、产品行销通道等现代市场

经营策略，确保产品畅销无阻。正因为选择了适合自己高品位的

经销商，华帝仅用了 4名专职销售人员，却完成了近 4000万元

的年销售额。

面对全国广大燃气具用户，华帝人选择了 60年代以后出生

的现年在 30岁以下的年轻用户作为消费对象，他们认为这一代

人从文化品位、消费心理、消费能力达到了与华帝产品认同的水

准。经济发展了，收入增加了，消费层次与消费水平必然随之提

高，而最先进入高消费层次的当然是具有现代意识的当代年轻人。

这就是华帝燃气具价格高而销售量也一直居高不下的奥秘所在。


