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消费电子

松下利用家电

从业经验，在其

他业务上将技

术研发、 产品生产、

业务扩展等方面做

得更贴近市场，让大

部分业务能存活下

来并获得新的发展，

最终让企业克服危

机获得了可持续发

展的新动力。

【日本家电业转型调查】

陈言 本报记者 安也致

从第一款到第一家：

方太上演家电业智能化逆袭

从推出第一款可以批量上市的智能厨电产品， 到第一

家实现油烟机的全线智能化应用， 让所有家电企业没有想

到的是，在这一轮互联网智能化变革的时代浪潮下，来自厨

电行业的领军企业方太，成功上演了“厚积薄发”的战略逆

袭。

今年以来，方太不仅成为厨电行业最早实现油烟机全面

智能化布局和市场推广的企业，还成为家电行业率先完成从

智能战略发布、智能产品打造到智能生活体验落地的一体化

布局的领军企业。最终在互联网时代的智能化变革大潮中确

立了厨电企业的一席之地。

油烟机全面智能化，从方太开始

日前，继去年推出中国厨电市场第一款真正可以批量上

市销售的智能厨电套装后，方太再次宣布已经全面完成了旗

下油烟机的智能化应用普及。

作为中国厨电产业第一家全面实现油烟机智能化的企

业，方太此举无疑再度完成了在互联网时代对中国厨电行业

进入门槛和技术标准的推高和提升，并将有助于提升厨电产

业的品牌集中度，加速厨电产业转型升级的步伐。

在知情人士看来，“方太以智能化加速提升厨电行业，特

别是油烟机市场的进入门槛，撬动整个产业变革的想法其实

早就有迹可循。 就在今年年初，方太发布‘四面八方不跑油’

的产品体验新主张，其核心就是要围绕用户对于油烟机产品

使用痛点，通过智能化技术的应用和融合解决这一问题。 ”

就在今年 3 月方太集团“每年一次”的新品发布会上，全

新升级的“智能风云魔方”油烟机组合新品首次亮相，这在实

现了对过去两年方太在全球首创新一代侧吸式“风魔方”和

欧式“云魔方”油烟机的再次颠覆和升级后推向市场。其核心

就是要通过智能化技术来进一步完善和提升油烟机的整体

性能，最终实现方太提出来的“智能化”新主张：让产品功能

有意义、让用户感觉有意思。

对此方太集团副总裁孙利明坦言，“方太作为厨电行业

最早布局智能化的企业，实现油烟机的全面智能化应用是水

到渠成的事情。 过去 20 年来方太成功实现了对油烟机行业

升级迭代的每一次引领和创新。 进入互联网时代，方太还将

继续释放这种领先优势，最终为行业的可持续发展和消费者

的智能舒适体验提供更多的服务。 ”

智能风云魔方跨界，从满意到惊喜

无论是传统经济时代，还是互联网经济时代，对于厨电

产业来说归根到底是产品力的竞争。互联网思维在厨电行业

的植入，就是要持续解决消费者的产品使用痛点。对此，方太

更为清楚，那就是要让基于油烟机为核心的厨电产品，带给

中国家庭从满意到惊喜的体验。

于是在“智能风云魔方”两大系列油烟机新品上，同行

和消费者清晰地看到， 智能化技术的融入让方太对于油烟

机的创新并没有停留于直击消费痛点的“四面八方不跑烟”

好效果上，而是又向消费者内心再走一步：提出了“不只是

关注厨房烹饪时的油烟， 还要关注厨房及室内空气的管理

呵护”新主张。

通过在智能风云组合油烟机上配置“厨房空气管家”智

能功能可以自动检测厨房内的空气有害物质， 如香烟烟雾、

甲醛、氨气、一氧化碳等。一旦发现有害气体便自动开启油烟

机的智能换气键，进行及时换气后清除有害气体。

正如方太产品部长王艳辉所说的，“就算老公偷偷在厨

房抽了一根烟， 方太的智能风云魔方吸油烟机也能迅速感

应，并对香烟烟雾进行快速吸排，老婆根本闻不到烟味。 ”这

同样获得了来自不少方太智能风云魔方油烟机用户的认同。

一些方太用户就感叹，“真没有想到，油烟机智能化之后

竟然可以带来超出意料和想象的体验。”这标志着，通过智能

风云魔方系列油烟机的问世和推出，已经实现了从让用户满

意到让用户惊喜的体验升级转变。

这给正处在转型轨道之中的厨电产业也带来了新的发

展方向。 那就是要专注用户需求导向下的“产品的技术创新

和功能迭代”，通过油烟机与互联网智能化的跨界创新，从而

找到一条在智能技术与用户体验之间的融合之道。

从产品到体验全智能，一条新路已修成

面对当前这个大变革的时代， 对于领航者方太来说，不

只是要给企业自身的发展找到一套可持续的商业模式，还要

给整个厨电产业的未来转型开辟一条新的大道。这既是时代

赋予领航者的责任，也是方太必须要挑起来的重担。

于是让行业和市场没有失望的是，在完成了油烟机的全

面智能化普及之后，方太又推出家电行业首个高端生活方式

O2O 社交平台———方太生活家， 拉开了厨电及家电产业在

“互联网+”时代的发展新道路。

在业内人士看来，“作为一家厨电领军企业，当前方太在

中国家电产业全面智能化转型大发展的时代背景下，其意义

和价值不只是要引领厨电行业的转型方向，更为重要的是还

要肩负着厨电行业与家电、互联网等领域跨界融合创新的重

任。可以说，方太当前通过油烟机的全面智能化应用和推广，

无疑为整个产业跨界转型开启了一条新路径。 ”

作为中国厨电行业的绝对领导者， 过去 20 年来方太一

直在引领和推动着油烟机产品与技术的升级和迭代。 同样，

在厨电行业迎来互联网时代发展的新风口时，方太继续沿着

“让家的感觉更好”愿景，通过第一款智能厨电套装的上市销

售引爆， 到第一家实现油烟机全面智能化应用的方向确立，

一步步有序推进。

可以预见，一个属于中国家电企业、属于方太的智能化

发展新时代，已经到来！

进入 21 世纪第二个十年后，全

球家电产业变化之大，有目共睹。 家

电不再是让企业赚得盆满钵盈的产

业，相反拥有家电业务成为不少企业

产生亏损的主要原因。 家电企业转型

已是必然。

前不久笔者走访东京、 神奈川、

名古屋、大阪等地 Panasonic（松下电

器）数家工厂、展览中心，与企业负责

人进行了较为长时交流，并对该公司

近年来的转型变革做了一些考察后

发现：以家电为基础开始发展众多新

兴业务，逐步增加对家电之外业务的

研发，不断扩张市场份额，在家电很

难成为企业效益重点的时候，松下却

因为利用家电从业经验，在其他业务

上将技术研发、产品生产、业务扩展

等方面做得更贴近市场，让大部分业

务能存活下来并获得新的发展，最终

让企业克服危机获得了可持续发展

的新动力。

与纺织、钢铁转型不同

纵观战后 70 年日本产业的变

迁，人们能看到煤炭、水泥、纺织、钢

铁等行业先后走向辉煌的时候，但过

去的最终走了过去， 日本的矿山、纺

织、 钢铁至今保有世界最先进的技

术， 却不再是日本产业的代表性行

业。

日本家电产业在 21 世纪第二个

十年前后， 遭遇重大的经营亏损问

题。比如 2009 年，日立宣布亏损 7800

亿日元， 同年东芝也亏损 3400 亿日

元。 当时松下好像还能挺得住，但很

快到了 2012 年， 松下宣布亏损 7000

亿日元，让日本内外大吃一惊。 等到

了 2013 年松下再度宣布亏损 7000

亿日元的时候，人们几乎难以相信这

会是松下发出来的财报。

“迅速止血，一次性改革到位，以

这样的方式来迅速扭亏为盈。 ”松下

电器常务董事、中国北东亚总代表大

泽英俊对笔者说。 正是这种紧迫的经

营困境，让企业不得不加速转型。

大泽英俊分析了企业亏损的重

要原因：“家电成为谁都能生产的社

会大众产品后，让企业必须在全世界

市场上进行竞争。 定价模式、销售方

法均不同于以往。 ”显然走在最前面

的日本家电企业成为群狼攻击目标。

日本家电企业最先失利，先后遭遇重

创，几乎无一家日本企业能幸免。

日立开始将社会基础设施的生

产，与 IT 融合起来，走出一条近似于

德国企业提出的“工业 4.0”的模式之

路。 东芝则将业务重点集中到核电与

半导体上，开拓的是“选择与集中”的

新路。 由于日立、东芝具有长长的产

业链， 让两家公司很快实现转型，相

对来说转型步伐晚一步的松下，必须

要走出一条不同于日立、 东芝的新

路。

家电市场并没有消失， 看好现有

的市场，决定在这里继续坚持下去，也

是一种选择。索尼、夏普等日本企业就

是这样做的。 但从最近连续几年发布

的索尼、夏普的财务报告上看，想要走

出企业亏损，估计还要花很多时间，最

后能否在原地实现盈利尚不清楚。

万变不离其宗的

松下转型

在东京松下中心， 站在松下冰

箱、微波炉、热水器等家电前面的讲

解员，向笔者详细介绍了松下厨房的

设计理念。 厨房已经和餐厅化为一

体，“老龄化的时代，更是做饭与老年

人交流需要同时进行的时候。 家中有

儿童的， 也可以使用这样的厨房，让

家庭内的关系更为融洽。 ”讲解员说。

老年人行动不方便，餐桌的椅子

同时也是一张床，可以随时躺下。 靠

墙的一边， 有简单的书桌兼书架，书

架也是收纳各种杂物的货架。 而整个

床是两个木箱组成的， 不常用的被

褥，可以放到箱内，家中的每个空间

都得到了充分的利用。

松下集团内有电工公司、房屋公

司等企业， 把一些子公司重新收回

来，扩大公司业务，让过去单纯生产

销售电器的公司，可以在为消费者提

供生活上的种种解决方案的时候，更

好地将公司产品有机地推介到消费

者那里。

在距离东京 50 公里的藤泽市，

松下与其他十几家企业共同建造了

“智能城市”。 这个项目负责人大田法

正对笔者说：“小区整体的环保，生活

安全的保证，智能化的交通等，是我

们设计小区时的重要理念。 ”

大田带笔者参观已经建好的住

宅，三成以上的能源问题在小区内自

我解决， 这个主要靠的是太阳能发

电。

“电动车在这里具有新的用途。 ”

大田介绍说。 电动车是小区管理公司

购买的，所有居民都可以借用。 一旦

发生停电， 电动车还是最好的电源。

在藤泽“智能城市”的电动车充电器

旁， 还有一个接受电动车供电的装

置。 电动车的存在让小区电力系统多

了一个存储装备。

上述解决方案中，电池的制造正

是松下强化的重要业务。“美国纯电

动车特斯拉的电池， 就是松下提供

的。 ”大泽英俊说。这种电池不仅仅是

提供给了电动车，更多地用在了新能

源的存储上。

从家电发展到整个家庭的电器，

再从家庭走向小区，松下的家电 DNA

没有变化，但用途得以扩张，万变不

离其宗该是松下能够脚踏实地变强

变大，实现转型的主要原因。

未来五年的

松下奥运新目标

已经取得了初步转型成功的松

下，今后会将目标锁定在哪里？ 作为

2020 年东京奥运会、 残奥会赞助商，

松下在设计一个更大，更长远的转型

新目标。

在广播电视器材方面，松下是世

界主要的提供商。 在电视台，在各种

体育赛事上见到的比较多，还有为东

京奥运会松下推出的 4K 电视、 摄像

机，以及整套视频录入和输出解决方

案等。 为了东京奥运会，松下正在筹

备全新的技术设备及服务。

同样面对当前大众比较熟悉二

维码，松下则在开发光 ID 技术。 在介

绍松下为奥运会开发的各种技术的

展厅里，公司让笔者用他们的手机对

着墙上的日文说明照了一下，顿时几

种语言的选择便出现在屏幕上。 笔者

选择中文后，以后凡是用手机拍的文

字，均自动转化为中文。

“今后我们可以把护照、 住宿、门

票、旅游等各种信息都装在一个小型

记忆片中。出入境、开锁、乘坐出租车

外出等， 均可以通过这个记忆片，瞬

间得到确认。 ”讲解员告诉笔者。

除了光 ID 技术， 松下的“空调

树”还种在通往赛场的道路上。 炎热

的中午，金属树叶可以遮光，树干可

以喷射微细水雾，让人感受不到过分

的炎热。

5 年后的东京奥运会， 作为赞助

商的松下已经提前行动、 上下齐心，

开始开发充满梦幻的新产品，同样员

工们有了具体的奋斗目标。 唯一不变

的是，松下已经不是简单地为奥运会

提供各种单一的产品，将会越来越多

提供各种以人们的应用体验场景为

单位的、一整套的产品和技术解决方

案。

松下转型启示录

本报记者 许意强

本报记者 文剑

在经历了过去 3 年多的组织架

构调整和业务模式变革，于今年迎来

公司经营和市场业绩全面复苏的索

尼，提前打响了企业从转型到发展变

身后的战略第一枪。

日前索尼宣布将向社会融资

4400亿日元（约合 36 亿美元）用于加

码核心零部件传感器业务投资，从而

进一步夯实索尼在这一领域的全球

绝对领先优势。 与此同时，索尼还在

公司内部现有组织架构之外建立了

一个名为“首航”的在线创客平台，意

在为员工的创新技术成果和新业务

探索提供“从众筹到电商”全程服务。

在业内人士看来，“近年来，日本

家电企业的转型变革，一直备受中国

市场和同行的关注。 尤其是索尼这种

以继续专注于消费电子本业而进行

的转型变革尤其值得研究。 目前来

看， 索尼在完成前期的转型布局之

后，开始建立一个从加码核心业务到

激活员工创新力的基本方向，意图就

是要一边抓住现有的核心赚钱业务，

一边激活员工主观创新能力探索新

业务，从而保证整个公司运营的盈利

和可持续发展。 ”

此次让索尼融资高达 36 亿美元

加码的图像传感器业务，正是过去多

年以来索尼的核心零部件业务体系

中的核心，在整个索尼三年转型探索

中一直不断贡献着丰厚的利润。 特别

是最近五年以来全球智能手机、平板

电脑等一大批智能终端呈现井喷式

扩张背后，占据全球图像传感器市场

近八成份额的索尼，自然赚的是“盆

满钵满”。 仅 2014年核心零部件业务

就为索尼贡献了 1000 亿日元的利

润。

来自索尼的数据显示： 图像传感

器的产能从 2014 年 7 月为 60000 晶

片/月。 通过这一次的融资，索尼预计

到 2015 年 8 月产能可以到达 68000

晶片/月， 而到 2016 年 9 月产能达

87000晶片/月。目前，索尼已经在日本

建立了长崎、熊本、山形三大研发生产

基地，用于发展图像传感器部件。

由于目前全球智能手机等个人

显示终端市场发展形势仍然处在看

涨阶段，特别是大量个人智能显示终

端产品的升级换代加速，按照索尼的

这一规划，仅图像传感器业务的销售

额未来三年最高将上涨 62%至 1.5 万

亿日元。 这将给从转型走向发展的索

尼带来可观的利润回报，并将会让索

尼在其他业务上的发展更有底气与

实力。

在持续加码业务核心的同时，索

尼也没有忽视对于来自企业员工创

新能力和创新项目的孵化和打造。 日

前随着“首航”这一包含了众筹和电

商功能的在线平台发布，首批来自索

尼员工创造的 MESH 智能 DIY 工具

包、将科技与时尚融为一体的 FES 手

表、 电子纸遥控器 HUIS 等创新产品

也同时亮相。 这意味着索尼正在将

“创客文化” 融入这家老牌消费电子

企业，不仅为员工创新搭建了一个开

放的展示平台、为企业探索瞄准未来

的新业务体系，同时还为外部资本投

资这些新技术项目、推动索尼的持续

转型和发展打开了大门。

对此索尼集团 CEO 兼总裁平井

一夫坦言，“索尼就是从一家新兴公

司发展起来的，通过种子加速计划以

及“首航”平台的推出，是我们对自己

提出挑战，重返创业精神的根本。 ”同

样索尼此举对于其他正处在转型变

革通道之中的家电企业来说，也具有

重要的借鉴意义和价值：那就是要敢

于打破常规、敢于重新出发，在这个

充满各种机会和挑战的时代浪潮中

找到自己的差异化竞争力，并以此为

基点面向未来积极探索和布局新技

术、新产品、新业务。

对于当前的中国家电产业来说，

索尼过去三年的转型思路尤其值得

学习和借鉴的就是“一切以盈利为目

的”。 首先就是要根据盈利能力重新

划分各个业务模块和布局，同时根据

企业发展战略的优先级再进行业务

模块的组合，最终将业务体系重新梳

理，建立企业的新差异化竞争力。 此

外果断去掉一些与战略不吻合又无

法赚钱的业务模块。

索尼复苏：加码核心业务 + 培养员工创客
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