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透过小米看传统彩电行业的转型

 摘要：2020 年，小米电视继续超越海信、TCL

等传统彩电厂商占据出货量榜首。本研究从新

客户需求洞察、产品与服务竞争力塑造、智能

生态系统聚合三个角度分析小米彩电逆势上升

的可能原因，从中总结传统行业向“新商业”

发展的新趋势。
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2020 年，我国彩电市场出货 3969 万台，同比降 10.7%
1
。国内最早成立的

彩电品牌长虹和康佳，出货量分别下降 22%、27.1%，在前七大品牌中下滑最

快。小米电视则以近 900 万台的出货量连续第二年蝉联榜首，超第二名海信

约 200 万台。

表 1.彩电品牌出货量排名

一、小米“做对”了什么

小米放弃与传统品牌在技术更新与价格压降方面恶性竞争，重点从三方

面突围：在客户端，把握互联网时代客户对彩电“互动+内容”方面的新需求；

在生产端，追求性价比与用户体验的升级；在生态端，通过智能家居联网，

将彩电屏幕打造为智能生态系统的入口。

（一）深刻洞察互联网时代的需求升级

我国新购房者平均年龄为 29 岁
2
，电视消费人群已经以 80、90 后为主。新

人群对电视的认知不再是一个传统接受型的媒介渠道，而是一个互动性的生活

娱乐消费品。根据对大量用户的调研，小米最终将彩电需求定位为互动与内容。

提升互动性方面，2013 年至今，小米电视先后引入 AIoT 家庭控制中心、

PatchWall 人工智能桌面，小爱同学
3
语音交互等功能。内容整合方面，从上

游影视制作，到中游媒体平台合作，再到下游终端消费，已形成内容产销链。

1
根据奥维云网《2020 年第三季度中国彩电行业发展总结》。

2
根据《2018 年全国购房者调查报告》。

3
“MIUI TV”、“AIoT”、“PatchWall”、“小爱同学”，分别为小米手机电视等终端的操作系统、家庭人工智

能物联网系统、人工智能拼图墙桌面、人工智能唤醒词及人物形象。
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2016 年小米电视全面接入头部内容巨头
4
，收录 90%以上的国内热门剧作。此外，

投资视频平台
5
，抢占流量入口。

（二）高性价比与良好体验塑造产品竞争力

硬件生产方面，突出成本优势
6
。一是规模化集中采购。小米入局电视领域

时，电视面板已供给过剩，有利于压降成本。二是销售渠道以线上为主。节省

约占整机成本 30%的线下卖场费用。三是性价比策略。传统厂商聚焦消费者很难

感受到差异的硬件技术。小米在保证综合性能后，不追求最高端配置，突出性

价比。

设计与服务方面，突破式提升消费者体验。一是外观更加时尚。主打大

屏与超薄主流市场，率先推出透明屏等全新设计。二是操作更加简洁。将传

统电视遥控器按键减少一半，突出易用性与时尚性。三是安装更加方便。免

除安装费，并提供线下体验店、7x24 小时线上服务与云服务结合的立体服务

网络。

（三）将终端打造为拥抱智能生态的入口

在 AI 和 IoT
7
等技术推动下，彩电大屏具有发展为家庭智慧交互终端的潜

力。智能家居有集聚效应，同一品牌终端使用越多，体验就越好。在家居 IoT

领域布局领先的企业，将可能形成品牌壁垒。小米在这方面已经占据优势。

根据小米 2020 年中报显示：截至 2020 年 6 月，不包括手机和笔记本电脑，

已连接到小米生态的 IoT 设备超过 2.7 亿台；小米投资超过 300 家生态链公

司；MIUI 操作系统月活跃用户超过 3.4 亿人；小米完整的 IoT 生态已经基本

形成。

一旦终端普及度达成，商业模式也将迎来创新。小米有可能成为家居界的

Costco
8
，依靠低价获客、服务盈利。小米与 Costco 类似，都是商品毛利率低

9
与

4
包括爱奇艺、腾讯、优酷，以及 PPTV、百视通等众多内容合作伙伴。

5
具体包括华策影视、优酷土豆、爱奇艺等。

6
以 55英寸电视为例，小米 4X 价格是 1999 元，而创维、海信、飞利浦、长虹等传统品牌都是 2000+，有

的甚至高达 3000-4000 元。
7
即人工智能和物联网技术。

8
即“开市客”，美国最大的连锁会员制仓储量贩店。客户在充值会员后可享受较低价商品。

9
Costco 商品毛利率一直保持在 10%-11%，小米 18年宣布硬件毛利率 5%左右。
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增值服务利润率高
10
。从硬件到 IoT 生态终端，再到互联网服务，“三级火箭”

模式可能成为家居巨头成长新路。

图 1.小米生态系统

二、从小米看“新经济”的新特点

1.新人群洞察是“新商业”的起点。互联网时代成长的人群逐步成为消费

主流。关注新增需求，是所有新商业的起点。越早发现并满足变化的企业将越

具备竞争优势。

2.红海市场中同样蕴藏“新商业”。新商业可以用新技术或新体验重构传统

商业要素。成熟行业并不缺乏未被满足的市场痛点。尤其在同质竞争激烈、上

下游供应较为充足的行业，新商业模式更易立足。

3.差异化优势是“新商业”立足点。正如传统电视厂商还在硬件、品牌、

价格三维竞争时，小米则在硬件、品牌、外观、价格、内容、易用、IoT 等七维

竞争领域发力，重点关注用户感知明显的差别化体验。

4.融入生态成为“新商业”发展趋势。未来企业竞争中，生态系统的“马

太效应”日益显现。底层技术决定行业话语权，生态系统丰富性决定企业整体

10
Costco 服务收入占总收入的 22%，但占总利润的 70%；小米 IOT 与生活消费品的毛利率为 8%，而互联网

服务的毛利率高达 68%。
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竞争优势，服务能力决定企业盈利水平。

三、对银行业启示

从行业机构数量与整体增长率看，国内银行业已进入成熟阶段，新客群也

更加注重体验和内容服务。因此，银行也可借鉴“新商业”经验：

一是重视新兴客群的需求挖掘。学习科技企业“与客户交朋友”的态度，

挖掘 80、90、00 后新人群储蓄、理财、借贷、金融信息获取等习惯，形成产品

服务与客户评价之间正向反馈与改进循环。

二是构建差异化竞争优势。不再局限于通过利差抢客户，而是在产品价格、

服务效率、专业能力、个性定制、操作便捷、场景广泛等方面提升客户整体体

验感受和满意度，突出大行综合竞争能力。

三是主动融入、布局智能与生态化发展。数据方面推动金融数据与其它大

数据的共享共通；终端方面在主要品牌智能终端桌面普及银行接口；在场景方

面搭建生活、商务、娱乐等各种应用场景，构建生态战略同盟。

四是跟踪互联网金融等新兴领域发展趋势。出租车、共享单车、家电等领

域经验表明，最大的对手往往是来自互联网领域的跨界竞争。需及时评估互联

网领域颠覆式技术创新与商业模式创新对银行未来的影响，借鉴适合我行情况

的先进经验为我所用。


