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如果不特意说明，可能很少人知道“雷神”这个充
满互联网色彩的笔记本品牌，来自于海尔的创客团队。
目前，雷神已经成为独立运作的实体公司，Pre-A 轮融资
500万元投资已经到位

人类社会的每一次繁荣进步都离不开科技的

突破，但人类文明的每一次飞跃发展更离不开思

想的解放。当互联网带来新一轮的繁荣，我们又

一次站在了时代的风口，就在大工业发展把每一

个个体变成机器部件的最危急关头，时代列车转

入了一个新的轨道：“零距离”、“去中心化”、“分布

式”的互联网思维把我们带进一个充满生机与挑

战的“人人时代”，一个人人创客的时代。

历经 30 年的创新发展，海尔从一个濒临倒闭

的集体小厂成长为今天的全球白电第一品牌：在

全球，海尔拥有数以亿计的用户；每天，十几万台

海尔产品进入全球市场。人类工业文明的先进成

果成就了海尔的今天，让海尔得以在短短 30 年的

时间里走过了传统发达国家企业百年的道路。我

们追上了曾经奉为经典的榜样，同时也失去了可

资借鉴的标杆。面对新的挑战，我们唯一可以避

免 被 时 代 抛 弃 的 武 器 是 ：永 远 的“ 两 创 ”精

神——永远创业，永远创新。

唐太宗曾经问群臣，创业与守成孰难？他心

里的答案是，创业难，守业更难。海尔的企业文化

对这个问题的回答是，如果把创业和守业割裂来

看，就永远没有正确的答案，唯一的出路是只有创

业，没有守业。

创业精神的天敌是自己曾经成功的经验和思

维定势。《道德经》云：“胜人者有力，自胜者强。”海尔

的文化基因只有一个密码，那就是“自以为非”。

企业如此，每一个人也是如此。因为，在互联

网时代，每一个人都是自己的 CEO，每一个人都

应该成为创业家。

创业家，与企业家只有一字之差，其内涵和本

质却有天壤之别。企业家还是以企业为中心，而

创业家却是以用户为中心。企业家以创造完美的

产品和服务为使命，而创业家以创造用户最佳生

活体验为中心。企业家以规模和利润为成就标

尺，而创业家以用户资源和粉丝为荣耀北斗。企

业家以管理和控制为权力之杖，而创业家以自组

织为魔法宝盒。成千上万人成就一个企业家，而

每一个创新的个体都可以成为一个创业家。正所

谓“破一微尘出大千经卷”。

创业家，在海尔的创业平台上，你的名字叫创

客。

30 年，既轻如尘芥弹指可挥去；30 年，又重如

山丘难以割舍。其区别在于，你是生产产品的企

业，还是生产创客的平台。海尔选择的是，从一个

封闭的科层制组织转型为一个开放的创业平台，

从一个有围墙的花园变为万千物种自演进的生态

系统。

创客，在你创业激情勃发的视野里，海尔的名

字叫做“创客公地”。

创业初期，我们为社会奉献的是海尔牌产品；

进而，我们以向社会提供海尔牌服务为宗旨；今

天，我们向社会开放海尔的资源，为创客们提供的

将是海尔牌的创业平台。

在表层意义上，海尔向社会开放 U+智慧生

活的 API（应用程序编程接口），每一个创客都可

以在此基础上延伸开发产品。

在深层意义上，海尔向社会开放供应链资源，

每一个供应商和用户都可以参与海尔全流程用户

体验的价值创造。

在本质意义上，海尔向社会开放机制创新的

土壤，搭建机会均等、结果公平的游戏规则，呼唤

利益攸关各方共建、共享、共赢。

自 2005 年以来，海尔就开始“人单合一双赢”

模式的探索和试错，为此，我们不惜放弃对传统绩

效的单一追求。在没有标杆的摸索中，我们宁愿

承受外界的质疑和批评，但我们没有轻言放弃。

因为鼓励我们坚持下去的不是成功，而是对时代

精神的求索。

开放，开放，再开放。今天，在海尔的云创平

台上，已经孕育和孵化出 100 多个创客小微，他们

既有海尔的员工离开企业后进行的创业，也不乏

社会上的创业者来海尔平台的在线创业。他们值

得赢得尊重，我也要向他们表示感谢。因为，海尔

的创业平台转型本身也是一种创业，作为平台的

海尔，不是 30 年历史的海尔，而是一个初生的婴

孩，一轮初升的朝日。每一个在海尔平台创业的

创客，你们既是平台上的创业者，同时也是平台的

建设者。

致敬，创客！致敬，伟大的创客时代！

（作者系海尔集团董事局主席、首席执行官）

1月 8日，来自全国各地的创客和投资人聚集
在青岛海尔洲际酒店，参加海尔创客大赛 2014年
度总决赛。创客们有的来自海尔的空气魔方、海
云数据，有的来自外部的自行车智能配件等项目，
还有的来自市场化运作良好的雷神游戏、水盒子
等项目。

企业变成平台，人人都是创客。而立之年的
海尔自我颠覆。互联网时代的海尔，将从“航空母
舰”转变为由一个个“创客小微”组成的联合舰队。

人人都是创客

作为全球白色家电第一品牌，海尔的“自以为
非”从未停止过。

“没有成功的企业，只有时代的企业。”在 1 月
8 日上午举行的海尔互联网模式创新国际研讨会
上，海尔集团董事局主席、首席执行官张瑞敏阐述
了海尔面对互联网时代的新思考。他认为，如果
不想被时代淘汰，唯一要做的就是改变自己。

张瑞敏说，互联网时代企业面临与用户零距
离、去中心化、分布式管理的三大挑战。用户的个
性化要求企业从大规模制造变成大规模定制，企
业的生存取决于用户指尖的移动。因此，海尔对
原有的组织结构进行了重构，使之变成完全扁平
的网状组织，每个员工都要直面用户。

从 2005年提出“人单合一双赢”战略至今，海
尔对互联网模式的探索已进行了 9 年多。2014
年以来，海尔集团又将战略推进的主题明确为“企
业平台化、员工创客化、用户个性化”。其中，最关
键的是员工创客化，让员工从原来被动的执行者
变成主动的创业者，过去的上下级关系也变成了
投资人与创业者的关系。

水盒子项目的负责人邹浩拥有多年净水行业
经验，他的团队只有 4 个人，主要负责接口产品研
发、模块和用户交互，其他如交易、制造、服务等环
节则全部借助海尔平台通过市场化机制来整合。

在海尔，像邹浩这样创业项目负责人被称为
“小微主”。截至 2014 年 12 月，海尔集团共有小
微企业 212 个。从研发、销售、文化到物流，每一
个领域都是创客的舞台。

张瑞敏表示，海尔要从原来制造产品的加速
器变成孵化创客的加速器。海尔未来只应有三种

人——平台主、平台上的小微主、小微里的创客
们。原来大量的“中间层”，要么“落地”到某一个
小微做“小微主”或成为小微成员，要么离开。

转型带来活力。海尔董事局副主席、轮值总
裁周云杰介绍，2014 年海尔集团实现全球营业额
2007 亿元，同比增长 11%；预计实现利润 150 亿
元，增幅 39%，利润增幅是收入增幅的 3 倍；线上
交易额实现 548亿元，同比增长 2391%。

开放的生态圈

上市后不到半年时间里，海尔免清洗洗衣机
的销量已超过 20 万台。设计小微成员刘尊安告
诉记者，这款波轮洗衣机定价在 4000 元左右，市
场表现夺目的关键在于精准的用户交互以及强大
的资源聚合能力。

洗衣机内桶容易藏污纳垢，是困扰行业多年
的难题。2014 年初，海尔在互联网上公开征集技
术解决方案，先后有 90 多万人参与，提出解决方
案 800 多个，最终海尔从中选出 10 个方案，制作
出了产品的雏形。刘尊安说，按照传统的思路，企
业在发现技术难题后，一般由研发人员自己想方
案，“现在我们把全球最有竞争力的资源整合起
来，用最快的速度提供最好的解决方案。”

海尔正在加速向平台型企业转型，打造一个
能够快速聚合各种资源的生态圈体系，把全世界
变成海尔的“研发部”和“人力资源部”，促进创客
的快速成长。张瑞敏对此有一个很形象的比喻，

“一个自然界的生态系统，比如森林，一定是生生
不息的，每天有死去的植物，但是每天也有新生的
植物。如果每个员工都是一棵树，每个人都是一
个创业公司，而且这个公司边界非常大，可以吸引
种子、水流、空气，就一定可以做得非常好。”

周云杰表示，海尔集团的平台上已经孵化出
两个上市公司——青岛海尔和海尔电器，今后还
会孵化更多企业。这个平台不仅面向海尔内部员
工，任何创客都可以来申请，海尔集团可以提供资
金、系统和平台，支持他们创业。

在海尔创客大赛 2014年度总决赛上，由尤龙
率领的大学生团队带来的 Moss Hacker 项目受
到多位投资人的关注。通过交互设备，用户可以
直观观测到植物所处的环境状态，并给予植物反

馈，就像是与植物“谈恋爱”。他告诉记者，这个项
目将得到海尔创客实验室的支持。

用户决定薪酬

怎样评价创客的成果？在海尔的薪酬评价坐
标上，横轴是“企业价值”，衡量的是诸如销售收
入、利润、市场占有率等常见指标；还有一条纵坐
标，衡量的是“网络价值”，也就是用户价值。

在海尔，员工的薪酬由用户说了算，创客们不
仅要找到自己的用户，还要通过交互去创造能够
持续引爆市场的路径。

据了解，在创业阶段，海尔会为员工提供几千
元的基本薪酬；当项目开始有了客户预约，达到最
初签约时的目标时，基本薪酬之外，还会有超利分
享；当小微达到“引爆点”后，创客的收入除了基本
薪酬、分享薪酬以外，还有股权分红。能不能吸引
来风投，也是判断小微创业成果的一个标志。

以水盒子小微为例，凭借用户数据以及未来
前景，水盒子项目已经吸引了两个风投：一个是英
国某知名公司带着 200 多万元加入小微负责模
块；另一个是专业资源带着百万资金加入。目前，
水盒子已经注册成立了实体公司，真正实现了独
立运营，可以自主决定超利分配，公司还专门预留
了 5%的股份用来激励小微成员。

另一个经常被提起的例子是隶属于日日顺平
台的“车小微”。“车小微”整合了海尔原来的 6000
多家服务商的送装服务，还吸引了数万辆社会车
辆加盟。目前海尔已经有 9 万多辆“车小微”，每
辆车一个司机一个安装工，共有 18 万多人。他们
通过互联网自主进入、自主抢单，所有的评价权都
交给用户，实行“限时送达，超时免单”。张瑞敏
说，“到现在为止，因为‘超时免单’，我们也赔了不
少。但这对我们的体系是一种倒逼，不是公司拿
钱赔，而是谁的责任谁赔钱。”

高如强原本是海尔物流系统的一名内勤，
2014 年，他和自己的搭档合伙买了一辆车，加盟
海尔的物流配送系统，成了一个典型的“车小微”，
平均下来，每月工资比以前高了两三倍。

张瑞敏希望，创客小微能成为一个自组织，并
自演进到边际收益递增的通路。如果创客们不能
在这条路上走好，要么自行改进，要么“被优化”。

问世仅仅一年的雷神，是游戏笔
记本市场上的一则“神话”。

2013 年 12 月,首发 500 台产品
3 万多人预订，3 天内售罄；第二批
3000 台，21 分钟即被抢购一空；第
四代 2500 台雷神 911 在 10 秒内被
秒杀；双“十一”劲销 1.1 万台；问世
仅 10 个月的雷神已跃居京东商城、
天猫商城游戏本销量亚军⋯⋯

在雷神科技有限公司 CEO 路凯
林看来，与用户零距离、始终以最快
的速度满足用户的个性化需求，是

“雷神”的制胜利器。雷神从品牌命
名、代工厂选择到产品配置乃至定
价，都是与粉丝交互出来的。

路凯林原本是海尔笔记本事业
部的负责人。他告诉记者，当初之所
以做雷神，是因为笔记本行业已经连
续两年出现了负增长，而游戏本市场
却发展很快。团队里 3 个爱玩游戏
的年轻人在电商网站中搜集了关于
各类游戏本的 3 万多条差评，将其总
结出散热慢、易死机、蓝屏等 13 个问
题。瞄准这些用户“痛点”，雷神应运
而生。

“亮点的救赎”的故事，刷新了
雷神团队对用户交互的理解。首批
游戏本推出后，有用户反映屏幕上
偶有亮点，雷神团队本来认为，只
要不超过 3 个亮点，都是符合国家
标准的，但是后来他们发现客户宁
愿多花钱，也不想买有亮点的机
器。用户需要的不是解释，而是需
求得到满足。

炫酷跑车造型的“雷神 911”，

是雷神的里程碑式产品。为打造更
好的产品，雷神团队找到了全球第
一的笔记本代工厂，但由于需要单
独开模具，对方并不愿意接下这笔
订单。雷神与其签订了对赌协议，
承诺首单 1 万台、全年 6 万台的目
标。得益于用户交互的准确性，在
不到 2 个月的时间里，首单 1 万台
售罄，这也一举奠定了雷神游戏本
行业第二的地位。

目前，雷神在贴吧、QQ群、微
信群的忠实粉丝“雷疯”已经达到
135 万人，主要是 18 岁到 30 岁的年
轻人，每天百度贴吧上都有五六千
条讨论帖。海尔用户交互平台总监
宋照伟认为，雷神团队充分考虑到
用户体验和用户心理。雷神的迭
代、销售，完全抓住了市场机会
点，从某个层面看，它是创客团队
进行用户交互的范本。

2014 年，雷神实现了 2.5 亿元销
售额，净利润近 1300 万元。路凯林
表示，之所以能在短短一年内取得如
此迅速的发展，与海尔平台有很大关
系。“海尔从采购、物流、售后、供应链
等各方面，为雷神的发展扫清了道
路。我们只需要把重心放在用户交
互和营销上。”

1 月 20 日，雷神浏览器将正式
上市。路凯林告诉记者，雷神的目标
是要做游戏领域的“小米”，打造互联
网游戏平台的第一品牌。在硬件做
强后，雷神还计划打通游戏产业链，
代理游戏运营、游戏推广，并逐步进
入游戏文化产业。

1 月 8 日，在海尔创客大赛上，
“空气魔方”小微团队的路演，受到了
众多天使投资人的关注。就在同一
天,世贸绿色环保机构授予其“全球
空气家电科技创新引领奖”，空气魔
方成为行业内首个获此殊荣的产品。

“空气魔方”为何有如此魔力？
记者在海尔创客大赛现场布置的展
厅里，看到了这款产品：罗马柱的造
型、可以组合的模块、能够自由移动
的万向轮底座，特别是可以自由组合
的净化、加湿、除湿和香薰四大功能，
确实让人眼睛发亮。

“从用户中来，到用户中去，是我
们这款产品成功的关键。”海尔空气
魔方小微主朱振学告诉《经济日报》
记者，研发这款产品前，他们历时 6
个月，与 81 万用户互动获取用户需
求信息，随后用 8 个月时间最终打造
这一空气解决方案产品。“空气中也
有‘四害’：脏、干、潮、浊，我们针对这
些痛点提出的解决方案，便是打造一
款集净化、加湿、除湿和香薰于一体
的产品，这样一个家庭放一台机器就
能解决‘四害’。”

然而，在进一步交互中，分歧出
现了：北方不少用户不需要除湿功
能，而南方的用户不需要加湿功能，
还有用户对香薰功能不感兴趣。于
是，一种可自由组合的产品理念开始
形成，并得到了用户的广泛认可。但
这种创新的产品对研发提出了极高
的要求，“从电机、材料、功能模块到
外观设计等，都必须重新开发，特别
是如何使自由组合简单且安全，都是
我们的研发难点。”朱振学说。

海尔开放的研发平台发挥了重
要作用。他们通过互联网在全球征
集技术解决方案，加上他们过去经
常合作的外部研发团队，共有来自
8 个国家的内外部专家和学者团队
128 人参与了这款产品的研发。最
终这款产品获得 62 项专利，其中发
明专利有 22 项。“从产品理念确定
到研发成功，我们只用了 8 个月时
间，如果不是这种整合全球资源的
研发理念，这么快的速度研发出这
样一款创新产品，是难以想象的。”
朱振学说。

空气魔方在上市一个月前，曾作
为家电行业首个试水众筹的产品登
录京东众筹平台，一时间成为行业最
火 爆 的 话 题 ，最 终 筹 集 资 金 1195
万元。

2014 年 12 月 19 日，空气魔方在
海尔商城、苏宁易购、京东商城、天猫
等电商平台正式开售。截至当日 24
时，14个小时共售出 3万台。按照销
售速度计算，不到 2秒就售出 1台。

“这款产品能如此成功，源头还
是海尔独特的创客机制，可以让我
们直接面对用户，与用户融为一
体，也调动了我们自身的潜能，提
高了我们整合外部资源的能力。”朱
振学告诉记者，他们正在研发第二
代产品，以实现快速迭代，同时着
手注册公司，引进风投，以快速将
产业做大，“我们团队成员也会投资
入股，成为股东。”

上图 在海尔创客大赛上，海尔

空气魔方受到关注。

本报记者 熊 丽摄

在互联网时代，每一个人都是自己的

CEO，每一个人都应该成为创业家

海尔向社会开放机制创新的土壤，搭

建机会均等、结果公平的游戏规则，呼唤利

益攸关各方共建、共享、共赢
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