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荣电总裁夏俊生：居安思危 抓住转型时机
“我 1992 年开始参加工作，迄今服务过合肥的两大

品牌。前十四年，我从基层的技术人员，到采购，到营销，

一直做到了美菱集团的领导岗位。2008 年，美菱集团开

始进行国企改制，于是我就辞职来到了荣事达。从 2010

年开始，我和荣事达小家电结缘，见证了荣事达小家电从

传统制造业发展到互联网转型，朝夕共处至今。”合肥荣电

集团的总裁夏俊生对记者讲述着他的工作历程。

“荣事达在传统家电制造业上其实已经做到全国行业

前几名，在市场上有举足轻重地位。但是互联网的发展，

带来的是信息的透明化。从我们生产什么，消费者购买什

么，到消费者需要什么，我们生产什么。这个时候，如果不

抓住时机转型，那么将会出现危机。”面对现有的传统行业

市场定位，夏俊生并没有感到一丝轻松，“如果我们事先知

道消费者需要什么，我们再去生产什么，定制化生产。把

消费者需求的信息渠道打通，那么就能实现精准化生产，

产品销售水平就会越快。”

早在2015年，合肥荣电集团就意识到了传统家电行业

转型创新的重要性。“过去我们传统盈利模式是挣差价，通

过把规模做起来从而盈利。而现在的市场不一样了，存量

市场已经碎片化，所以我们需要的是做资源、做平台。把单

纯的商品经营转到资源经营上来，”夏俊生说。从传统制造

型企业的小家电公司起家，荣电集团经历了“去中心化”，实

现以消费者为核心的需求驱动，倒逼供应链改革，开启制造

业转型发展的新路径。

“3U”生态：打造资源经营 提升生活品质
在新的竞争业态中，合肥荣电集团配置优化互联网、

人工智能、物联网三大领域的生态资源，实现人与人、人与

物、物与物的无缝链接和互联互通的全新生态零售模

式——“3U智慧生态产业模式”。

“3U生态”运用互联网、人工智能、物联网等技术对商

品、资本、资源进行灵活运用，从而实现人与人、人与物、

物与物的无缝链接和互联互通。荣电集团整合自身的产

品资源、通路资源，聚集服务资源、产业资源、社会资源、

教育资源等多方优势资源，外部渠道与华为、苹果等行业

内高端品牌达成深度合作，内部产品与设计公司(洛可可、

法国米罗、大业设计)紧密沟通，深入对接当地政府、产业

和社会资源，从商品经营向资源经营聚拢，通过资源经营，

带来整个产业的价值链升级，构建了以家庭健康消费品解

决方案和企业增值经营方案为终极产品的完整生态体系。

6 月 28 日，荣电集团 3U 智慧生态产业中心建成并对

外开放。为了更直观地体验“3U模式”，记者在7月24日

前往产业中心进行参观。一楼的“智慧未来”展厅，占地面

积约2000多平，分为荣电集团发展历程、3U智选区、亚摩

斯等八大生活场景体验区、好帅机器人互动体验区、荣事

达大单品定制案例区、迪士尼精致产品区等六大分区。整

个展厅汇聚了数千款新奇特的时尚单品以及全场景的智

慧家居系统。

在智慧未来展厅，可以亲手烘培烹饪，享受制作美食

的乐趣；可以和机器人互动，在机器人互动体验活动，机器

人拼装比赛等互动内容中体验人工智能的魅力；还可以体

验舒适的家居生活，感受智慧家居对生活品质的提升。

“大单品，小生态”：增强用户粘性实现客商双赢
“生态系统”日益成为企业战略和商业管理的热词，无

数企业宣称要打造一个自己可以主导并分享最大收益的

商业生态圈，或者至少进入一个强势的商业生态系统。荣

电集团早早就布局下他们的生态系统——“3U生态”。而

大生态下面又有通过核心产品链接的小生态，简称为“大

单品，小生态”。

大单品是尖刀产品。荣电集团围绕单一产品带动闭

环生态系统，打通包括上下游关系链以及开发周边衍生产

业。跟踪分析用户数据，来源于用户，服务于用户，实现企

业和消费者双向共赢的选择。

比如家庭茶吧机，过去只是一个与底下的纯净水连

接，并能把水烧开的小家电。但通过一些小的调整，它就

能变成一个多产品的切入口。荣电将茶吧机进行了三层

的改造，机器的上半部是陶瓷水壶，这赋予了它养生的概

念，中间层可以放茶叶、药品，最下层加上净水设备，此

外，当它的外观被改造成艺术品，放在客厅能让用户赏心

悦目。茶吧机所切入的不仅是茶吧机这个产品，还有它背

后的养生内容、文化内容、体验内容，茶叶在中国不仅具有

博大的文化内涵，而且它是一种健康的养生消耗品，消费

场景广，消费人群从老到少均有。如此，通过一个单品，软

件及相关内容也得到了推广，不仅促进了产品的销售，还

能因为有品质的内容推送增加用户粘性。

荣电研学游：肩负社会责任 打造旅游标杆
荣电集团副总裁马睿告诉记者，3U 智慧生态产业中

心还作为研学游中心，切合“万卷书，行万里路”的教育理

念，寓教于游，通过参观、课程以及实操，让学生了解新材

料、新技术、产品工作原理等，将自己所学知识在旅行体验

中实践、应用、检验之后将知识进行整理与融合，增长认识

和思考的能力。荣电集团以“智慧未来”“风华e代”“品味

生活”“仰望星空”四大区间为依托，以荣电智造为核心，

以中国（肥东）互联网生态产业园为空间，打造行业研学旅

游新标杆。

“一个企业不仅仅需要在商场上战斗，更要承担社会

责任。”夏俊生补充道，“如果仅仅凭借简单的秋季入学的

时候提供赞助这样的公益模式，那么只解决得了一时的问

题。如果我们在研学方面，配合学校的教育模式，把书本

理论与社会实践相结合，这样的社会公益更大。”

夏俊生说：“目前的学校教育其实是有些脱离社会实

践的，或许一个礼拜的理论课不如这边的一堂实践课能帮

助学生更能去思考如何解决实际的问题。例如我们的超

霸机器人，就是用算法和编程来解决问题的。我们提供

210 多块积木让学生去拼，但并不是简单的积木拼法，而

是结合了编程算法。在编程中，学生要写好程序，并且思

考许多实际的问题，例如一辆车遇到路障怎么办，遇到对

头车怎么处理，通过程序来解决这个问题。这不是在学校

通过书本可以学习的。”

记者了解到，针对“研学游”生态中心，集团已有一套

完整的良性系统输出。“研”之家电发展历史、未来、内在

结构三维立体鼎立相助；“学”之针对周边各中学校研学游

（1-11年级）、家庭亲子游而组建的团队，从参观家电生产

流水线、科技与文创展品展区，再到体验类（手操）如：手拼

机器人、家电小实验操作、采摘以及亲子互动小节目，家长

和孩子们都赞不绝口，报名的体验者络绎不绝;最重磅的要

属那丰富多彩的课程类学习，茶艺、农副产品、国学、陶瓷等

益智类兴趣班深深吸引了学生家长们的心，也在课程互动

的过程中，将学生、家庭与荣电紧密联系在一起。

零售业的本质是面向消费者提供商品和服务，并给他

们和整个价值链创造价值。传统家电厂商大多都有完整

的商品体系，容易形成基础的商品矩阵，也容易实现家电

设备之间的互联互通。因此，传统家电厂商能迅速获知用

户需求并给予反馈，从而实现商品增值。销售和渠道是传

统家电厂商最后，也是最坚实的一道壁垒。

深耕行业几十载，传统家电品牌已经深入人心，从用

户的角度出发，当品牌能为产品质量做背书，家电厂商自

主进行技术升级、提高产品质量、打造资源营销的做法能

赢得用户天然的认同感，这是新入局者不能比拟的优势。

合肥荣电：逆势增长 创新蝶变

当人工智能赋能家电产业，传统家电

行业面临转型升级，或是掌握智能家居场

景的主动权，或是专注某些智能家电产品

开发，或是寻求技术外援，传统家电厂商

开始向智能家电转型布局。当竞争日益

激烈，传统家电厂商的底牌是产品、用户

和渠道。 □ 殷悦/文


