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小度：用软件逻辑做硬件爆款
“我们的野心不止那么一点点。” 百度

集团副总裁、百度智能生活事业群组
（SLG）总经理、小度CEO景鲲曾多次对外
表达过这样的观点。

在 2021年百度世界大会上，小度又一
口气发布了四款新品：添添智能旋转屏、
小度 86寸智能巨屏电视、小度智能词典
笔、小度主动降噪智能耳机Pro。基于底层
技术和软硬件一体化的服务模式，小度的
产品和服务已经延伸到家庭、随身、车
载、酒店地产等多个场景，并且正在通过
自然交互入口的深化，引导用户慢慢进入
到智能生活时代。

小度从小度助手出发，第一个硬件是
智能屏，后续做出了多个爆款：智能屏始
终领跑行业，长期位居全球市场份额第
一；去年的小度真无线耳机发布后就爆火
售罄；今年 3月刚刚推出的智能学习平板
一进入市场，也一直位居京东学习平板类
目热销第一，获得了用户的高度认可。景
鲲透露，这次新推出的巨屏电视也是奔着
爆款去的。

小度承担了百度进入智能硬件领域的
重任。在行业中有一种刻板印象：互联网
企业做不好智能硬件。其实无论是美国的
谷歌还是中国的互联网巨头，都在硬件上
踩过很多坑。今天的小度可以连续制造爆
款，这背后的逻辑是什么？

出手大屏电视：
站在未来的十字路口等人来
小度如何打造爆款？我们可以从这次

最吸引人眼球的大屏电视来看一看小度的
具体打法。

智慧电视已经是一个红海市场，最早
的传统电视企业一直在硬件上不断提升，
后来小米、华为这类智能手机企业进入，
将智能手机上的成功经验带入到电视领
域，使得这个产品品类与传统电视有了很
大的不同。小度进入这个领域是怎么考虑
的呢？

首先是来自用户的反馈。“用户已经习
惯了有屏幕的智能交互，他们希望有更大
的屏幕装下更多的内容。”

大屏是一个方向，那么小度应该做一
个什么样的电视呢？“我们与传统厂商的思
路不一样。”景鲲表示，传统企业会在原有
电视的基础上一点点优化，而小度则可以
从用户未来需求出发重新定义产品。小度
选择了 86寸大屏作为电视产品线的首款产
品，景鲲的逻辑是，在 55寸等大众类别
中，价格竞争已经非常激烈，小度的技术
创新无法体现出优势和价值。另一方面，
86寸等大尺寸将是未来趋势，“小度要做的
是站在前面的十字路口等人来。”

确定了大屏、高端的方向，接下来就
是做一个真正体现差异化的产品。比如语
音交互是小度的优势所在，小度智能巨屏
电视V86搭载了国内市场最大、对话式人
工智能生态最繁荣的小度语音助手，用户
只需一次唤醒就能进行连续对话，切换电
视频道、调节音量大小、搜索节目、选
集、暂停/快进，甚至节目中出现的人物是
谁都能识别查询，是一款真正让用户摆脱
遥控器的智能电视，实现精彩影视内容

“张口就来”，同时也极大提升了行业内智
能电视的智能水平。

再比如软件出身的小度不仅和创维合
作，给这款电视配备了最高端的硬件，同
时通过软硬件的集成优化，让系统响应能
力更快，用户的体验更顺畅，“别人 3秒响
应，我们 1秒就可以实现。”景鲲对自己的
产品颇为自信，他认为这样顺畅的体验是
传统电视无法提供的。

我们注意到，小度 86寸智能巨屏电视
定价策略比较激进，相比同尺寸动辄 2万
元以上的价格，小度电视的到手价仅 8888
元。“我们是补贴的。”景鲲坦言软硬结合
的高端电视可以带来颠覆性的体验，但是
现在市场上高端电视价格偏高，大大限制
了用户尝鲜的欲望，用户的需求无法被释
放。“好的体验不应该被价格束缚，硬件毛
利的门槛不应该限制先进技术向用户渗
透。”在景鲲看来，传统电视行业以硬件为
主营业务，硬件的毛利定得过高大大阻碍
了先进技术普及的节奏。越拥有先进技术
的企业，越应该有一种责任感让用户快速
享受技术的红利，所以小度选择硬件补贴
的方式进入市场。

景鲲认为，这是责任同时也是机遇，
让用户尝鲜体验到更好的技术，会刺激到
电视圈里的朋友，进而刺激整个生态拥抱
新技术，加速降低获取新技术的门槛，对
生态是一件幸事。

爆款背后的不完全方法论
制定战略要先看懂终局，然后用终局

思维定战略、倒推战术，这是小度爆款方
法论的基础。

语音是人类输出最高效的交互方式，
而“看”是人信息输入最高效的交互方
式，对想要将自然语音交互渗透到各场景
中去的小度来说，只有将语音和“屏幕”
结合，才能将用户体验做到最佳。所以，
小度相信未来屏将无处不在，进入到各个
场景当中，这或许可以用这样一个公式来
体现：

有趣的灵魂（小度助手） +设计感的外
表（各种终端屏）=千变的场景（用户的体
验）。

基于对终局的认知，小度确定了未来
的目标：为人们带来全场景智能生活。

为了奔向最终的目标，就需要赛道的
选择，即战术。最早，小度的智能音箱路
径就与其它厂商不同，最初就是从自创的
带屏音箱开始推向市场。后来智能学习平
板、添添旋转智能屏、词典笔等产品陆续
落地，小度基本都是在围绕“屏幕”在不
同场景与用户建立沟通。

显然，在小度的认知中， “屏“占有
非常重要的地位。从输出来讲，通过语音
比触摸更便捷；从输入来讲通过屏幕的视
觉交互、触控操作更高效。可见，语音+视
觉成为当下最完美的交互方式。也正因
此，小度推出的带屏音箱、具备语音交互
的学习平板等，都获得了极大市场成功。
景鲲认为，未来的家庭中会有越来越多的
屏幕出现，不同种类、不同大小的屏幕承
载的功能和内容都有区别。

那么多赛道的选择上，先推什么后推
什么？“对什么样硬件设备体验改变大，就
应该优先渗透进去，因为这样让客户感觉
到不一样的体验，而不是可有可无的体
验。”景鲲在赛道的选择上特别强调了体验

的重要性。
其实市场上做智能硬件的厂商特别

多，如果单纯从产品角度来看，无论智能
音箱、电视、手机、平板都已经是一个一
个红海市场。在这样的红海中如何挖掘出
新的赛道？小度与其它诸多厂商最大的不
同就是“软”出身，小度代表着新的交互
方式，找到细分市场的需求快速切入，用
软件定义硬件， AI技术能力牵引进入一个
又一个领域。

在赛道的选择之后，就是产品定义、
产品研发阶段。这其中有两个关键环节：
一是产品定义，通过定义新品类给用户带
来完全不同的体验。第二是产品研发，通
过产品细节的打磨给用户带来更好的体验。

从产品定义来看，得益于小度庞大的
数据库和用户反馈积累，小度能够更快速
的锁定目标用户的“刚需”，为软硬件的开
发确立更精准的方向。比如添添切入手机
市场，是从大众用户对于 k歌这个娱乐刚
需进行切入，通过占据用户更多时间来占
心智。智能学习平板发现家长更看重的是
护眼等功能，再通过软硬件一体化带来全
新的产品体验和交互习惯。本次新推出的
小度智能词典笔，是看到学习英语的用户
群体的日常查词需求，以及市场面相关产
品专业度参差不齐，甚至有翻译错误等误
导现象，小度推出了扫词更快，翻译更准
的词典笔，涵盖最新版本的牛津词典并运
用了小度助手AI能力及百度AI机器翻译技
术，帮助用户大幅提升学习效率。

从产品研发来看，需要从用户需求调
研、到软件设计、再到研发软硬件结合更
好的硬件形态等每一个环节进行把关和打
磨，这其中产品研发团队需要付出非常多
的时间和精力。举一个例子，苹果手机没
有录音功能，但这却是用户的一个刚需，
小度耳机通过一系列技术攻关解决了这个
难题，用户不仅可以在通话时录音，还能
把数据流保存下来实时转化成文字，此外
还要满足检索的功能。所有这些功能都要
做进百元价位的耳机里，可想难度有多大。

好的产品如何快速触达用户？在小度
看来性价比是关键的一环。“欢迎货比三
家。”景鲲在采访中多次强调这句话，在他
看来，好的产品不应该那么贵，小度有很
明确的发展目标，在现阶段更关注用户的
规模和产品体验。

作为以软件为核心的企业，小度的商
业模式与其它硬件厂商不同，硬件是软
件、服务与用户之间的入口，小度并不指
望在硬件上赚钱，授权费用、会员费、预
装软件费用、创新性语音交互广告等等后
向平台收入才是小度未来重点的商业化方
向。也正是商业模式的不同，小度有底气
打出性价比的大旗。

独特定位：
软件逻辑打造硬件爆款

“希望未来家庭里有更多屏幕出现的时
候，小度能成为每个屏幕背后的能力支撑
者。”景鲲对于未来的畅想体现了小度的不
同之处。

我们知道，华为有 1+8+N，小米曾提
出过1+4+X，他们的“1”都是手机，以手
机为核心向外辐射。小度与他们有本质的
不同，所有智能产品的规划则是依托“1+

X+Y”的产品架构而来。
其中，“1”是小度助手，就是小度无

处不在的语音自然交互系统，这个对小度
而言是最重要的、最具差异化的，是小度
以软件平台为中心发展的核心，也是靠这
个“1”去赋能不同品类的产品。

“X”是交互类硬件，只要和用户有交
互的产品都是小度的触点，包括电视，音
箱，手机，还是耳机、平板等，“X”有小
度自有品牌的产品，也有小度赋能的合作
品牌的产品。

“Y”是生态层，是智能家居 IOT 层，
这是一个开放的，小度会和开放的系统做
各种各样开放合作。比如，华为、OPPO、
vivo的语音助手功能就是小度提供的。

从 另 一 个 角 度 讲 ， 就 是 “Apple +
Windows”的战略发展逻辑：Apple代表了
小度在产品上追求软硬一体化的极致用户
体验，Windows 代表了小度助手技术能力
及小度大生态版图拓展。这背后也透露了
小度的野心：硬件像苹果一样，一个又一
个具有设计感的爆款。软件像微软一样，
通过小度助手的不断迭代，可以穿透市场
边界，带动生态的繁荣，最终实现“AI终
端底层系统”的野心。

一生二，二生三，三生万物。“1”的
不同，构建的生态本质也不同。小度最大
的不同就是从软件出发构建生态。

在景鲲看来，硬件思维和软件思维不
太一样，软件思维是第一天最不完美，每
天都会变得越来越完美，硬件是第一天在
PPT上最完美，每天都在变得不完美，是
一个特别不一样的思维过程。

在整个采访中，景鲲不断强调用户体
验，特别是差异化的体验。“我们的本心是
回归到要做一款产品的时候本心，我们的
能力是不是能在这样的产品中体现差异
化，而且同时这个差异化是被市场和用户
认可的。”景鲲认为，以前用户选择硬件产
品侧重于看配置和参数，现在选产品更看
软件和功能，更重视买回去以后使用的体
验，这也正是软件企业做硬件的机会点。

当然，在他看来硬件思维与软件思维
打造爆款的逻辑也不太一样。硬件打造一
个爆款，可以是一个好的产品引爆，也可
能依赖一个好的营销方案就能推动一个爆
款。但是从软件思维出发打造一个爆款，
更要从长期价值出发，必备要素是用户形
成口碑传播，用过的人觉得真的好，推荐
给亲戚、朋友，爆款能够像滚雪球一样越
滚越大，而且可以持续长期滚动下去。从
这个逻辑来看，软件思维打造的爆款有更
长久的生命力，以及对生态更大的影响力。

“我们的野心不止那么一点点。”正如
景鲲所说，小度的野心是通过一个又一个
爆款产品来释放：进入一个领域打造一个
新的爆款，通过一个个爆款将小度带入到
更多场景，来到更多用户身边。

互联网企业做硬件，成功的并不多。
技术的升级以及用户需求的变化，给了互
联网企业一个新的机会点，小度正是抓住
这个机遇从智能屏开始切入，用软件的思
维打造符合用户体验升级的好产品。连续
打造了几个爆款的小度，还不能算是完全
的成功。但今天总结出的“不完全方法
论”，或许对行业会有更大的启发。


