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我们在讨论生产制造，该如何进行传统渠道铺设

的时候，有些人已经进入了IT互联网时代，利用

快速传播的信息基础，配以实业进行弯道超车；

当我们好不容易进入到IT时代了，却只远远的看

到人家冲向DT时代的背影，空留感叹……

2014年第十一届中国国际半导体照明论坛

（SSLCHINA2014）的主题是“互联网时代的光应用”，

而在首次世界互联网大会之后，互联热点又被刷上了

一个历史新高度。在这个信息透明化，平台共享化，

产品概念模糊化，营销模式快速革新化的时代，我们

不得不思考，这个时代需要的产品到底是什么样的？

我们该如何调整策略去适应这个时代的发展？

对此，广东德豪润达电气股份有限公司、雷士

照明控股有限公司董事长王冬雷做客光友汇视频直播

间，与我们分享德豪润达与雷士未来的走向，及在大

互联时代中 LED产品和营销模式的发展方向。

雷士成就了经销商，经销商也成就了雷士，雷士

的品牌和渠道一直是在一个优势位置上。

互联网时代的到来，尤其是电商渠道对于传统渠

德豪润达：还原本质看未来

本刊记者 /孙亚青

道的冲击，已经不容小觑，在这样的情况下，很多企

业都在快马加鞭的寻求转型。“小车好调头”，对我们

来说是一个常识。在商业领域很多小企业也是凭借“转

型快”的优势，一波秋风倒，一波春风生。大企业转

型影响力大，但转型慢，需要考虑和防范的因素多也

是一个不争的事实，现阶段如何利用自身优势，挖掘

自身潜质，实现华丽转型，成为很多企业和组织思考

的首要问题。

对此，王冬雷表示，“在这一块上德豪和雷士需

要做好三件事，第一，把德豪润达和雷士的优势嫁接

起来；第二，建立一个共享平台，让经销商、运营商

跟我们一起去奋斗，去迎接挑战；第三，抓住移动互

联网这个机会，不要自乱手脚。”

互联时代产品观：从灯的本质看未来

在这个时代灯突然丧失了灯的意义，却还原了它

本来的价值。

王冬雷表示，“雷士很早就提出了‘光环境专家’

这个概念，雷士不是卖灯的，而是卖光的，卖情感的，

当

这个时代没有一个商业模式是可以去直

接借鉴的，“变”和“转”是当今时代

的两个重要特征，“变”即时代在变，“转”

即商业转型。
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卖环境的，实际上光才是本质。”

在传统照明 LED化以后，第一步是把传统照明半

导体化，随后是把传统照明 IT化。目前“智能家居”

是被炒得很热的一个概念，占据家庭入口端，成为很

多互联网公司梦寐以求的事情。

“在未来，灯可能不再称为灯，会成为某一个

电子器件，只是给我们带来光的享受，满足我们的需

求。”王冬雷说，“随着照明半导体化，灯可能会走出

人类的历史，但从这个问题的本质来看，走到今天，

从技术角度来说我们不需要它，但从审美角度来说，

它还会随着人类成长历史存在下去。”

移动互联网技术和半导体技术是从上世纪60年代

以来，人类发展最快的两个技术，你无法预测它最终

会把人类本身带到哪里去。王冬雷表示，这已经变成

一个深刻的哲学问题而不是技术问题。

“在未来，半导体可以植入到你的大脑里，成为

人体的一部分。可以预测，我们的下一代或者最多下

下代，可能就是半人半机器，这是对人类文明的挑战，

但这就是半导体技术。”王冬雷认为，“移动互联网在

未来对我们来说会是空气和水，是我们生存的基础，

不是一个可以讨论做不做的问题。”

互联网时代是一个信息大爆炸的时代，微平台的

兴起又加快了这个信息制造和流传的速度。地球村的

概念由来已久，而地球村的建成就意味着人类可以通

过自己的手段和方式将50亿大脑的思考能力和学识宽

度，集合在一起，然后为自己所用，王冬雷表示，互

联思维是一个群体、一个平台的概念，而不是某个人。

面对这个互联大平台，似乎所有的人、所有的产

品都可以被拉出去进行赤裸裸的比较，所以在谈到产

品的时候，王冬雷表示，要用“极客思维”去打造雷

士的市场和产品体系，使雷士的产品、品类更加专业。

互联时代的生意经

IT 技术飞速变化，同时带来另一个问题——这个

时代需要的商业模型是什么样的？

“我们做企业关注技术的发展，第一，是关注它

给人们生活带来的变化；第二，是关注它对整个商业

模型的影响。”

IT产业和移动互联网产业的发展给传统的盈利模

式带来很大的冲击，很多原本盈利的点，在这个时代

沦落为“附属赠品”或者说是信息探路的“先驱者”，

越来越多的销售目的不在于制造业的盈利上，而在于

信息服务业价值的延伸上。从这个层面来讲，就是要

传统照明厂家将产品先送给消费者，然后通过科技手

段收集信息去提供服务。

移动互联网和 IT技术的发展，不仅仅是制造和

发明技术端、前瞻性、革命性的东西，而是对于整个

商业模型的挑战和颠覆。王冬雷表示，传统照明企业

不管是大还是小，都面临着两个颠覆的挑战，即半导

体技术、IT技术颠覆传统照明；移动互联网的模式和

思维、商业模型颠覆传统的商业模型。”

这个时代没有一个商业模式是可以去直接借鉴

的，“变”和“转”是当今时代的两个重要特征，“变”

即时代在变，“转”即商业转型。为了适应这个大环

境的发展，飞利浦将半导体业务和汽车照明分拆出去，

欧司朗从西门子分拆出去，以求快速应对市场变化。

王冬雷表示，“移动互联本身对业界，首先是对营

销渠道的冲击，品牌的冲击。其次是对企业后台的冲

击。前面的O2O、O2M，都是供应链、制造体系、IT

体系，这些是台下的东西，雷士的未来可能要花更多

的时间去夯实这个基础。而根据雷士目前的整体状况，

应该选择一条O2M这样一个全渠道营销的模式来重

新规划和打造它整个营销体系。”

渠道、产品、技术、生产规模，可以说是每个企业

都想具备的黄金四要素，四条腿奔跑的豹子当然会冲的

很快，但是往往由于各种因素的影响，企业在发展过程

中有偏重和放缓。规模、技术与产品价格往往是成反比

而生，尤其是在LED行业，价格战一直像一只打不死

的“小强”。所以有一定实业基础的企业，为了快速提

高竞争力，往往会先选择在技术和规模上进行投资。

“虽然目前我们也在扩产之中，但是没有迅速扩

充产能。在半导体照明产业中，规模是优势，但更重

要的还应该是技术优势，所以我们将会聚焦在核心技

术的开发上，我们会保持整体的技术领先。”王冬雷表

示，“我们会投资于人，投资于科技，投资于创新，当

然我们要有一个基础规模，随着这个规模的扩大，它

的边际效益、成本效益趋缓，而投资科技、品质带来

的边际效应更大。产业链和商业模型的打造可能是我

们下一步的投资方向。”

“我们做企业关注技术的发展，第一，是关

注它给人们生活带来的变化；第二，是关注

它对整个商业模型的影响。”
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