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消费电子

先有鸡，还是先有蛋？这个问题对

于当前正在推动产品智能化和开放平

台建设的中国家电巨头们来说， 似乎

是一道艰难的选择题。

不过，就在上周举办的 2015年中

国家电博览会期间， 家电巨头海尔通

过 U+智慧生活 APP 的发布， 以及基

于 U+平台洗护、用水、空气、美食、健

康、安全、娱乐七大智慧生态圈及每个

生态圈里的多款网器新品的同时亮

相， 通过智慧生活平台和智能网器终

端的同时推进，不仅解决“鸡与蛋”的

问题， 更开启了中国家电产业智能化

转型的 U+新时代。

让 U+成为

智慧生活唯一入口

当前， 所有家电企业都认识到智

能家居、智慧生活是大势所趋，但谁也

没有办法激活市场上众多用户对智能

产品使用和体验的热情， 更无法实现

用户与智能家电的实时交互。

对此，业内人士指出，当前这种局

面就是典型的“内热外冷”，众多企业

纷纷布局智能家居版图、整合平台、吸

收资本，似乎前景一片光明。但用户却

对于当前模式化、 片面化的智能家电

产品反应平平甚至冷淡。 在智能家居

产业链快速构建的过程中， 这一领域

的商业模式和产业软硬融合通道还没

有建立起来。

如何将企业的开放平台和创新产

品， 与消费需求实现快速而精准的对

接。 海尔给出的答案就是以更加开放

的心态面向社会各大厂商、 以更加方

便快捷的体验面向用户， 将 U+ APP

打造成为一个用户定制智慧生活的唯

一入口， 可以随时对智能生活需求进

行增减， 更可随地实现所有智能产品

的控制。

据了解，海尔 U+不是一个片面的

智能家居产品， 而是全面整合智慧生

态圈上下游产业链， 将硬件与软件完

美结合， 为用户提供全方位的智能家

居服务的互联网新产品。 自去年 3月

份发布以来，海尔 U+平台已完成了与

苹果 Homekit、百度、阿里、京东、360、

魅族等众多企业的一系列合作， 在开

放共赢的互联网思维驱动下快速推

进。

海尔相关负责人表示，“U+是完

全开放的生态圈， 我们不只开放与众

多的互联网、食品、通信等企业跨界合

作，同时也完全开放与美的、格力等同

行的合作， 最终目的就是为市场和用

户提供更个性化的产品和服务”。

为此，海尔还同时推出了基于 U+

开放平台构建下的洗护、用水、空气、

美食、健康、安全、娱乐七大智慧生态

圈及每个生态圈里的多款智能家电新

品，以平台、生态圈、智能终端一体化

布局，拉开了 2015年中国家电产业集

体智能化转型的大幕。

以惊喜的产品体验

激活用户交互

最近一年，中国家电企业与互联

网、通信等企业的相互跨界和融合过

程中，一直面临着“硬的太硬、软的太

软”等融合问题。 如何将互联网企业

的软件思维与家电企业的硬件思维

快速对接并打通，则考验着今后海尔

U+以及七大智慧生态圈的推进和落

地。

于是，在 U+七大智慧生态圈推出

的同时， 海尔还一次性发布了基于这

些生态圈上的多款智能家电终端产

品。 从平台、生态圈到智能终端，海尔

形成了面向用户的“海陆空”布局，充

分满足用户个性化定制需求。

从洗护生态圈下的新水晶洗衣

机，独创智能人机交互系统，突破行业

最大筒径， 在洗衣机外部体积未变的

情况下， 将洗衣机容量从 5 公斤提升

到 12公斤，到水生态圈中的尊越燃气

热水器， 其智控水系统让科技拥有与

人互联的智慧。

最让家电产业和市场用户意外

的，则是由天樽空调、空气魔方等硬件

和云服务、APP等软件等组成的“空气

套装”，这是此次空气生态圈发布的最

新网器，在为用户提供智能化、系统化

的健康空气解决方案同时， 也打破了

长期以来空调只能“空调温度”而不能

解决“空调湿度、洁净度”等弊端，将只

能夏冬两季使用的产品， 变成一年四

季长期使用。

从 U+平台和智慧生态圈的打造，

到多款带给消费者惊喜体验的智能终

端问世， 释放出海尔在围绕用户需求

过程中一直在探索的“虚实融合”、“软

硬协同”理念，也给整个家电产业智能

化转型提供新的方向。

值得注意的是，电器变“网器”，由

电力驱动的生活变成智慧生活， 则是

得到来自海尔强大的开放创新平台的

支撑。 特别是借助智能互联工厂的落

地，开始推动智能家电从模块定制、众

创定制到专属定制的不断实现。

海尔家电产业集团副总裁王晔透

露，“目前我们已搭建起一个不同于传

统制造企业以及新型硬件企业的开放

创新平台 HOPE， 全球已有 200 万家

全球一流资源在 HOPE 开通公司主

页， 超过 10万家资源在平台注册，每

月可交互产生超过 500个创意及创新

项目， 已成功孵化各类硬件创新项目

超过 220个。 ”
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中国家电正在进入 U+时代

今年空调业

开打“以旧换新”牌

“厨电智能化的核心， 应该是以

用户为中心，而不是为了迎合风头和

趋势，为了智能而智能，只有更关注

人们需求的智能化产品，才能在市场

上获得共识，形成企业和消费的双重

共赢，打破当前智能家电外冷内热的

局面。 ”

最近一年多来，从方太、老板，到

海尔、美的、西门子，相继推出各自的

智能厨电产品，全面打响了厨电产业

的智能转型战役。 不过，在 3 月 11 日

召开的 2015年中国家电博览会上，方

太集团副总裁孙利明却向《中国企业

报》记者表达了上述“截然不同”的智

能观。

当天， 方太发布了行业首创的“i

魔方”智能厨电六件套，实现了吸油

烟机、燃气灶、消毒柜、蒸箱、烤箱、微

波炉产品之间的互联互通互控，同时

还能实现远程监控、自定义菜谱和烹

饪分享等功能。 这在释放出方太强大

的智能技术创新能力同时，也传递出

这家厨电行业领头羊严谨而认真的

产品态度和经营理念。

知情人士透露，“早在去年，方太

就联合京东推出了云智能厨电三件

套，在厨电行业首家实现了智能厨电

的批量化上市和销售。 今年 3 月，老

板电器基于 ROKI 智能烹饪系统的

智能厨电产品，也开始在官网接受预

订。 同样，美的、海尔的智慧厨房套装

也开始推向市场。 这显示出中国厨电

市场智能化风口已经到来。 ”

不只是要布局产品的智能化技

术创新与应用，更为重要的是要探索

用户使用体验的创新与变革。 对此，

方太集团董事长兼总裁茅忠群多次

公开表示，“方太的使命和愿景，就是

要让家的感觉更好。 智能化不是讲概

念， 而是一定要给消费者带去实用、

有价值的体验。 这是引领我们智能化

发展的唯一方向和目标”。

早在上世纪 90年代，方太就生产

出第一台人工智能吸油烟机，具有传

感器，并提供自动感应探测功能。 如

今，云智能厨电和 i 魔方，则在产品的

智能化方面给用户带去更多的功能

和体验，凸显方太在智能化方面的技

术态度和积累。

为了更好地了解用户对于智能

的需求，以及智能厨电给用户带来的

好处，方太在智能厨电产品上率先开

启了“生产一代、研发一代、储备一

代”的三级创新布局，真正让企业的

技术创新能力与用户的个性化需求

能力进行对接，从而更好地引领智能

化时代的厨电升级迭代趋势。

孙利明透露，“关注智能，但不唯

智能，这是我们的态度。 接下来，方太

还会推出一系列经过技术创新和迭

代的厨电新品，相信会给市场和消费

者带去更加惊喜的体验和感受”。

智能厨电今年迎来市场爆发期

面对节节下跌的市场环境， 以及持续低迷的消费需求，

已经过去了半年多的空调行业 2015“冷年”市场竞争，众多空

调厂商除了盼望今年夏季天气的炎热之外，还能做点什么？

近日， 美的空调借 30周年之际在全国市场发起一场面

向全行业，不限品牌、不设门槛的“以旧换新”活动，全面打响

对“存量空调”市场的系统争夺战。 加上此前格力空调的“定

频换变频”促销，两大巨头同时选择通过“以旧换新”激活存

量需求打通增长空间，释放出今年整个空调市场竞争的得点

和方向。

不过相对此前格力空调只针对自家产品推出“定频换变

频”阶段性促销活动，《中国企业报》记者注意到，此次美的空

调不仅在全国 10000多家专卖店建立“以旧换新”服务站，同

时还要将活动内容从定频扩张至变频， 并一直延续到今年

底，作为一项长期性补贴让利政策。

美的家用空调事业部总裁吴文新透露，“仅以旧换新这

一项， 美的投入将会达到 30亿元。 预计也将会在今年带来

300万套的换新增长”。

此前国家发改委公布的数据显示：截止 2011 年底，我国

空调保有量已经突破 3亿台，并且以每年三四千万台的规模

在增加。 这其中，安全使用寿命超过 8—10年的空调保有量

已经高达上亿台。 除了大量定频空调之外，变频空调也迎来

了淘汰高峰期。

可以预见，随着空调企业掀起全行业的“以旧换新”，在

大大激活用户需求同时，还将为产业发展注入更为持久的动

力。 实际上，自去年 9 月以来，除了美的、格力之外，包括海

尔、奥克斯、志高、格兰仕等企业，都推出过阶段性“以旧换

新”，探索对存量市场的激活。

不过，多位空调经销商向《中国企业报》记者表示，“早在

去年开始，空调终端市场的竞争已经从增量市场走向存量市

场。 虽然不少企业都推出了以旧换新等促销，但是简单的降

价并不能持续的刺激换新需求，关键还需要好产品、好服务

和持续好政策的共同推动”。

为了更好地解决单一“以旧换新”动力不足问题，此次美

的空调还在满足用户需求的好产品上实现了同步布局和同

步出击。 面对即将到来的高温酷暑，美的空调就推出以“制

冷”见长的“制冷王”新品。

吴文新介绍，“这是自去年 8 月，美的空调推出专门面向

寒冬超低温环境工作的‘制热王’新品后，再次在细分市场需

求上的一次发力。‘制冷王’空调采用冷媒环技术，即使是在

60℃超高温环境下，也能强劲制冷，是目前市场上挑战超高

温环境，能力最强的空调。 ”

从一晚 1 度电，到“制热王”、“制冷王”，最近一年来美的

空调在满足个性化消费需求的道路上持续创新，相继还推出

了厨房空调、儿童空调、空调净化器一体机、静音王等一系列

产品，在直击消费者“痛点”的同时，也推动了美的空调市场

的稳定增长。

此次美的空调除了投入 30亿元资金， 并建立专门服务

站，支持“以旧换新”政策的持续实施，将原本只是一项“阶段

性促销”变成了一项“持续性政策”，这在释放出美的空调转

战“存量市场”争夺决心同时，也为其他企业接下来的“保增

长”指明方向。

在产经评论员洪仕斌看来，“对于当前的空调市场来说，

所有空调企业的对手都不是同行， 而是快速变化的消费需

求。 此次美的空调‘以旧换新’活动推出的背后，也是直击消

费“痛点”后通过新品、促销活动等同时发力，瞄准了今后空

调产业竞争与发展的新方向”。


