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消费电子

全球首个 ROKI智能烹饪导航系统现场演示，让用户瞬间变身美食达人

企业策

9月 16 日晚上，当厨电行业领军

企业老板电器以一套名为 ROKI 智能

烹饪导航系统和一套至尊 95 厨电产

品，拉开了厨电行业拥抱互联网的大

幕时，谁都不会想到，与此前大家电

企业的智能化转型路径相比，原本被

认为“最鸡肋”的厨电智能化竟然可

以这么玩。

老板电器 CTO 王强坦言，“关于

厨电智能化的方向，我们一直在探索

和寻找，显然不能只是简单地智能化

控制。 直到有一天我跟一位智能操作

系统的伙伴在一家咖啡馆里，足足聊

了 6 个小时才确定了今天这个方

向。 ”

抢先破题厨电智能化

不只是关注厨电产品与人的智

能化交互，更关注人们对于厨电产品

本位需求的智能烹饪。 这正是王强和

老板电器为厨电产业智能化找到的

转型方向。

实际上，早在今年年初，家电巨

头美的集团就通过“智能整体厨房”

新品发布，提出了厨电智能化转型的

道路，那就是实现厨电产品的互联互

通互控，从而打造“集成式一体化”的

厨电解决方案。

无疑， 作为一家专业的厨电企

业，老板电器显然并不满足于人们对

厨电的智能化控制， 更关注的是人们

对厨电产品的使用和体验：近年来，年

轻一代的消费者们对于烹饪美食的喜

爱和乐趣正在被交互体验所激活，不

只是要做一顿可口的饭菜， 更要与朋

友分享和交流亲自烹饪的美食。

因此，如何借助厨电产品的智能

化应用和操作，从而让越来越多的年

轻人可以实现对美食的烹饪和分享，

成为老板电器实现产品智能化的突

破口，也实现了与家电企业智能化方

向的差异化布局。

专门为智能厨电产品开发的全

球首个 ROKI 智能烹饪系统， 不仅完

成了人们与厨电的智能化交互，远程

控制，还颠覆了人们对传统美食烹饪

学习方式，通过智能烹饪导航系统自

动控制油烟机的风量大小和灶具的

火力大小，最终图文并茂一步一步指

导用户进行美食的烹饪，从而带来的

不只是具备了智能化大脑的厨电产

品，更给中国家庭中的年轻一代消费

者们带去了美食烹饪的乐趣和分享

的平台。

业内人士指出，“今年以来，家电

产业的智能化转型已经从趋势和方

向，变成了影响市场和消费者的具体

产品和体验。 此次，老板电器率先在

厨电产业以智能烹饪导航系统掀起

的产业转型升级新方向，无疑为整个

家电产业的转型注入新的思路。 ”

抢夺智能配送市场

以 ROKI 智能烹饪系统和智能厨

电为平台，老板电器不只是要完成产

品技术和用户体验的智能化，还要围

绕智能烹饪建立起一个覆盖家庭厨

房的生态圈。

进入互联网时代以来，老板电器

的野心早已不局限于产品智能化带

来的消费者体验，从而实现规模和利

润的持续扩张。 去年，老板电器明确

提出未来三年的 30%发展目标， 即 3

年实现收入复合增长 30%，主力产品

吸油烟机销售额市场份额达 30%，吸

油烟机的销售额超越主要竞争对手

30%。

因此，以智能烹饪导航系统和智

能厨电为平台，建立一个面向家庭的

智能烹饪生态圈，才是深藏在老板电

器内部的“野心”。 尽管，王强非常平

淡地介绍，“今后，在回家烹饪美食之

前，就可以掏出手机，选择晚上要做

的几道菜，回到家就可以直接到小区

的服务站，或者会预约商超提前配送

到家，非常方便。 ”

无疑， 不只是要通过智能烹饪导

航系统， 帮助年轻一代解决烹饪的难

题。 更重要的是借助烹饪系统和厨电

产品打造一个以家庭厨房为中心的生

态圈， 让厨电产品抢夺被认为是冰箱

企业会占据优势地位的“烹饪食材”的

智能配送生态圈， 由厨电产品取代冰

箱成为智慧生态圈的重要一环。

为此，老板电器已经找到了突破

口———烹饪菜单，并开始了“有序布

局”———前期每年以不少于 300 款菜

单的速度更新和充实智能烹饪导航

系统，当菜单总体突破 1000 款之后，

便将菜单充实和完善的权力还给用

户，让他们能成为这个智能烹饪生态

圈的主导者。

同样，贝太厨房、下厨房、味库等

第三方的服务商，将在未来老板电器

整合线上美食、 菜谱类杂志及 app 资

源等方面， 扮演起战略伙伴的角色。

同时，包括小米、奇虎 360 等互联网

企业，也将为老板电器的用户交互和

云服务平台等提供专业的支持和服

务。

对此， 家电分析师彭雄江表示，

“从智能烹饪系统到智能烹饪生态

圈，老板电器不只是要完成产品和用

户体验的智能化转型，还要实现企业

商业模式的变革和探索。 特别是基于

老板电器现有的厨电产品用户规模，

打造智能烹饪生态圈无疑将会给整

个企业发展战略带来深度转型。 ”

家电智能化转型变道

ROKI 系统的问世不只是完成了

老板电器在中国家电产业布局智能

化的战略抢位，还开辟了一条中国家

电智能化转型的新路径：那就是跳出

智能技术，回归产品和用户，真正带

来智能化的舒适便捷体验。

当前，如果说彩电的智能化已经

在路上， 而冰箱的智能化也成功上

路， 空调的智能化还刚刚在路口，那

么厨电的智能化无疑“不早不晚”踏

上了家电产业转型智能化的主通道。

却又因为老板电器的差异化创新，开

启了以智能烹饪为核心的发展新道

路，释放出作为专业型厨电企业的创

新力和判断力。

这种力量， 正是基于过去 35 年

以来老板电器在厨电产业的专业深

耕和持续引领，最终不只是推动厨电

产业整体的做强做精，还实现了企业

的快速发展。 过去多年以来，老板电

器不只是停留于产品层面的技术和

升级换代，还基于高品质、高技术的

产品平台，直面用户需求，完成了对

中国家庭厨房环境的持续改善、人们

生活方式和品质的不断提升。

今年上半年，就在整个厨电产业

增长放缓、市场外部环境低迷的背景

下，老板电器营业收入达 16 亿元，同

比增长 38.74%。归属于上市公司股东

的净利润为 2.18 亿元 ， 同比增长

50.51%，同时预计 2014 年 1—9 月归

属于上市公司股东的净利润同比增

长 30%至 50%。

拥有大脑的厨电产品，自动到家的新鲜食材，分享乐趣的烹饪平台

新技术

“今年 1800家， 明年 3000家，后

年突破 4000 家， 旗舰店作为美的集

团重要的战略渠道，未来将承担起实

现 O2O 落地，为用户和家庭提供‘销

售、服务、配送和交互’四位一体平台

的重要作用。 ”

日前，美的集团副总裁王金亮告

诉《中国企业报》记者，将会在未来几

年从集团和事业部两个层面持续推

动旗舰店的建议，最终为美的集团的

线上线下融合并实现 O2O 落地提供

重要保障。

业内人士指出，“表面上看，美的

集团大力推动旗舰店的建设，是基于

企业内部丰富而完善的产品品类等

资源优势，从而保证整个集团的渠道

战略安全。 实际上，未来旗舰店一旦

在全国布点完成，这将会全面推动美

的集团在 O2O 上的话语权，最终将线

上渠道和线下渠道都整合到这个体

系中来，为美的集团所用。 ”

四千家旗舰店

助县镇商家转型

今年年初，美的集团的旗舰店建

设目标还只有 1600 家， 但是进入下

半年之后，这一目标就被迅速提升至

1800 家。

在目标快速提升的背后，正是美

的集团的旗舰店建设得到了大量区

域经销商的支持和认可，并超出了公

司此前的预期。《中国企业报》记者了

解到，今年以来包括淘宝天猫、京东、

当当等电商企业纷纷推动渠道下沉，

特别是通过在乡镇市场“刷墙体广

告”的形式，抢夺原本属于乡镇家电

专营店的市场蛋糕。

“产品的价格便宜，而且配送快

捷， 又迎合了一批年轻消费者的习

惯，电商对于县镇商家的冲击已经出

现。 而美的旗舰店战略的推出，无疑

成为众多县镇经销商谋求转型的最

佳平台。 ”中国家电商业协会营销委

员会执行会长洪仕斌如是说。

事实上，美的旗舰店的定位也非

常明确，90%以上的旗舰店建立在县

级市场和欠发达地级市。 这些地区

正是苏宁、 国美及区域连锁市场覆

盖面最薄弱的环节。 同样，因为物流

和消费者本身对电商的认识过程问

题，也是京东、阿里等电商最薄弱的

环节。

为了推动旗舰店“又好又快”地

建设， 王金亮透露，“在县级市场，很

多夫妻店把全部身家都押在旗舰店

上，对美的品牌忠诚度极高，因此我

们做了大量的工作，争取做到开一家

成活一家，让旗舰店老板赚钱。 ”

目前，美的还通过在集团层面设

立专项基金和市场专员来推动，在事

业部层面则通过专项产品、 专项政

策、专项返利，双管齐下推动美的旗

舰店开一个成一个，从而协助县镇经

销商在国家城镇化建设推进和县镇

人口红利等浪潮下，实现家电经营的

持续转型升级。

数据显示：去年新开的美的旗舰

店， 平均每家销售额都在 800 万以

上，盈利也超出预期。 今年以来，出现

了很多经销商在开了一家旗舰店后

还要继续开的情况。 未来，一旦美的

集团在全国建立 4000 家旗舰店，以

每家每年带来 800—1000 万营业收

入，那么仅此一项每年就可以为美的

集团带来 300 亿以上的产出，商业前

景可观。

家电巨头拉开

O2O深度布局

面对已经到来的互联网时代，中

国家电产业转型步伐已从技术创新、

产品研发和用户交互等内部环节，快

速向市场营销和售后服务、增值服务

创新等外部环节推进。 这也加快了今

年以来家电企业建设推动线下零售

店转型综合服务平台，实现线上线下

一体化对接的步伐。

多年前，海尔便打造日日顺物流

体系，并迅速实现与海尔旗舰店的整

合对手后， 快速建立了集市场营销、

服务配送和售后服务于一体的全新

运营平台，并于今年获得了阿里巴巴

的战略投资，从而让市场重新审视家

电企业的线下综合平台商业价值。

今年以来，美的集团对旗下安得

物流的整合也在全面提速。 安得物流

副总经理陈军向《中国企业报》记者

透露，“安得物流在电商的布局已有

七年时间。 自去年底美的在集团层面

组建电商公司后，将集团及旗下各个

事业部电商业务与安得物流全面打

通，最终配送的最后一公里，将是重

中之重。 ”

目前， 安得物流已在全国 31 个

省市自治区建立 143 个服务平台，拥

有 450 万平方米的仓储管理面积及

超过 1 万辆的可控车辆，通过“配送

中心+定点班车+交叉理货平台+宅

配”的运作模式，安得物流与亚马逊、

淘宝、1 号店等企业形成紧密的合作

关系。 无疑，接下来这将为美的集团

旗舰店的发展提供完善的配送服务。

为更快实现线上线下的互动互

通， 美的还计划在全国旗舰店内配备

一个与云端联通的可视化屏幕。 王金

亮表示，“美的有这样的想法， 消费者

来美的旗舰店， 发现需要的产品没货

了，可以利用屏幕上美的官网、爱美的

商城搜索。如果遇到问题，旗舰店解决

不了， 也可以通过这个屏幕让后台客

服帮旗舰店这个前端去解决问题。 ”

今年以来，美的旗舰店正快速向

售后服务、电商线下安装类产品的送

装等功能延伸，随着软、硬件设备的

完善，美的旗舰店还要进一步延伸到

会员社区服务等领域，最终成为“四

位一体”综合平台。

近年来，无论是苏宁这样从线上

到线下，还是阿里、京东那样从线上

到线下，或是美的、海尔近年来一直

暗中布局的线上线下渠道一体化对

接的服务平台，对于家电产业和家庭

用户来说，一直以来的“更便捷的渠

道、 更优质的产品和更完善的服务”

需求并未改变。

在洪仕斌看来，“以用户为中心，

实现线上线下渠道一体化对接，打造

集产品营销、物流配送、售后服务和

厂商交互于一体的综合平台，成为当

前家电产业布局 O2O的核心目标。未

来，无论是苏宁，还是京东，都将成为

家电 O2O 平台中的一环，但绝不是主

导者。 真正的主导者应该是美的、海

尔这样的家电巨头。 ”

NOCO技术根治

燃气热水器安全隐患

本报记者 许意强

近年来，在太阳能、空气能等环保新能源技术的轮番攻势

下，原本一直占据市场主导地位的燃气热水器，又因为近年来频

发的“安全问题”，未来发展被“蒙上一层阴影”。

日前，随着一项名为 NOCO技术在卡萨帝热水器问世并得

到成熟应用， 彻底颠覆了此前企业对于燃气热水器的安全模式

多是采取预防和报警的提醒模式， 通过技术的创新将影响燃气

热水器安全性的一氧化碳中毒元素直接消除， 从而破解了过去

几十年来中国家庭普遍担心的“燃气热水器一氧化碳中毒”问

题。

今年 6月，首款采用了 NOCO技术的卡萨帝传奇热水器在

部分城市启动上市预售以来，截至 8月底订单量就突破 1万台。

这意味着来自市场和消费者对于“全面安全”燃气热水器的需求

充足。

对此， 在中国家电商业协会营销委员会执行会长洪仕斌看

来，“NOCO技术的问世并大面积推广应用， 将会进一步激活传

统燃气热水器市场， 在空气能和太阳能等多种新技术冲击下的

市场竞争力，从而获得燃气热水器市场化的第二个春天。可以预

见，未来直击用户产品使用痛点的技术创新，将是推动传统家电

产业在互联网时代发展活力的核心动力。 ”

最近五年来， 中国家电企业面向用户产品使用痛点的创新

能力呈现“井喷”态势。 此前在德国 IFA展柏林大厅举行的第十

届“中国家用电器创新成果”颁奖典礼上，中国家电研究院院长

邴旭卫就指出，“中国作为当今最具经济活力的国家之一， 其庞

大的制造能力让世界叹为观止。 特别是今年以来中国家电产业

正在从制造向智造转型， 这也在推动全球家电企业的智能化转

型进程。 ”

近日，由中国五金协会、中国消费者协会等联合发布的《燃

气热水器行业第六代安全白皮书》 也明确指出，“安全是用户选

购燃气热水器的最核心。 卡萨帝热水器研发的 NOCO技术则是

目前燃气行业最安全的技术。 ”

自上世纪 70年代燃气热水器进入中国市场以来，先后经历

了直排、烟道、强排、平衡、户外式等五个发展阶段。显然，在每一

次的产品升级换代背后， 正是受到了家庭对于燃气热水器的安

全性需求不断提升。 与市场上目前众多的燃气热水器只能提前

预防一氧化碳中毒问题不同，卡萨帝 NOCO技术借助纳米级稀

有贵金属铂、钯为主要催化剂，通过催化氧化原理将燃烧产生的

一氧化碳直接氧化成安全的二氧化碳，从而彻底解决安全隐患。

这也给当前竞争趋于白热化的热水器“燃气能、电能、空气

能、太阳能”四大阵营博弈注入新的变量，让传统热水器因为直

击消费需求的创新技术问世而获得新的市场发展动力和生机。

本报记者 文剑

老板电器开创智能烹饪生态圈

本报记者 许意强

家电O2O转型赛启动 美的鸣枪抢跑

没有了品质作为战略基石，一切都是空谈。

发端于 20多年前，奥克斯创业初期，公司董事长郑坚江就

将“品质是基石”作为发展战略的核心基因。 2013年，当奥克斯

家电产业集团总裁钱旭峰再次掀起新一轮的“转型升级”战略，

将“品质是基石、创新是灵魂”作为引爆空调产业二次崛起和腾

飞的翅膀时，由此也拉开了空调产业新一轮的品质竞赛。

最近半年来， 来自全国的多位空调经销商告诉《中国企业

报》 记者，“仅透过品质战略这一点就可以看出奥克斯是将空调

作为一项长期的事业在打造。今年以来，新一轮的转型升级不只

是为奥克斯带来了市场竞争的活力， 也给经销商和消费者带来

了信心和信任。 这种感觉比过去任何时候都要充足。 ”

无独有偶，日前，在国家信息中心和中国家电协会共同指导

主办的 2014年中国空调产业高峰论坛上，在去年成功斩获“品

质先锋奖”后，奥克斯再次凭借“新一轮转型升级战略”的持续驱

动，斩获空调业唯一“品质标杆奖”。 这也被认为，奥克斯已经成

为中国空调产业新的品质代言人。

当奥克斯空调站在“20年再出发”的新关口上，隐藏在这一

轮转型升级战略背后的诸多细节也被曝光： 一手抓品质的硬件

投入，累计投入 7亿元用于生产制造和技术研发设备等投入，建

立了高性能、高品质的运营平台；一手抓人才的软件投入，寻找

国内最顶尖的技术人才、品质管理专家加盟，发起面向全体员工

的“我的奥克斯我的家”等企业文化活动，让“品质与创新”的基

因由内到外、软硬融合，最终释放出一轮全新的爆发力。

正如钱旭峰所说的，“打造高品质精品空调，我们启动最早，

20年前就已经注入品质基因；我们决心最坚定，过去 20年以来

我们一直围绕产品品质展开创新升级，才会取得今天的成绩；我

们从不轻易满足，在追求高品质的道路上还有一个又一个挑战，

必须要真抓实干， 才能真正为消费者提供更多、 更好的精品空

调。 ”

今年以来，奥克斯公开向行业叫板的底气和实力，正是来自

于企业内部持续稳定发展形成了厚积薄发力： 就在刚刚过去的

2014冷年， 在国内空调市场销售同比增长 16.24%的背景下，奥

克斯空调却以 60%的高增长摘得增长冠军， 并连续五年以稳定

增长的势头刷新了空调产业发展新纪录。同样，在代表未来的电

商市场上， 奥克斯空调今年前 7个月仅在京东商城就以 17%的

市场份额占据领先地位，实现了线上线下的一体化抢跑。

奥克斯家电产业集团副总裁郁德发坦言，“对于奥克斯来

说，在空调品质的创新升级道路上，没有最好，只有更好。我们必

须要采取比别人更快的速度、更有力的产品促销、更强大的资源

投放，才能继续引领新年度的市场方向，巩固我们作为空调业品

质代言人的地位。 ”

奥克斯空调：

坚守 20年的品质基石

本报记者 文剑


