
近几年，智能床在电动床
的功能基础上，增加了按摩、蓝牙

音箱、智能监测与干预、远程控制、智能
调节、智能睡眠数据服务等多种功能。凭借

着新颖、智能含量高等特点，智能床正在走进
更多家庭。然而，由于产品本身性能及使用体验
的不足，也让部分消费者产生了落差，这一品类
很快被消费者闲置一旁，更有消费者选择将已
经入手的智能床转手至二手交易平台。对
于消费者来说，拥有一张能真正解决睡

眠质量问题的智能床还有多远？

高价买了智能床
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“产品功能及使用体验
并不如宣传的那般好”

作为健康睡眠领域单品，智能床随着居民健康意

识和消费认知的提高而日益被大众所熟知。尤其在

近年来睡眠经济的推动下，年轻消费群体尝新意愿度

高,付费能力强，为其带来较好的商业发展基础。电

商平台上，智能床往往有着光鲜亮丽的一面：强调拥

有各种“黑科技”功能如智能按摩、智能止鼾、睡眠数

据监测、反馈健康报告、语音声控等，可以缩短入睡时

间和延长睡眠时间，有效地改善用户睡眠质量；还能

针对不同用户的需求同时调整，对床体或床垫进行分

体控制，两个人躺在床上可以互不干扰。

除此之外，商家从卧室睡眠场景延伸出来，提供

更多的使用模式，包括内置蓝牙音箱播放白噪音助

眠；提高床板使其“秒变”成沙发，方便睡前的阅读、观

影、游戏等；清晨起来，在睡眼朦胧中按下“瑜伽模

式”，借助智能床完成几个拉伸动作，开启精神饱满的

一天……在商品评论区，有不少消费者留下许多评价

和反馈，“睡起来比普通床舒服”“产品没有异味”“安

装师傅效率高”等。

然而，当智能床到货开箱后，有消费者发现产品

本身性能及使用体验并没有商家宣传的那般美好，甚

至戏言道：“花大价钱买了智能床，第二天就想挂二手

平台。”一位在去年“双 11”入手一张近万元价格智

能床的徐女士（化名）吐槽，产品使用起来整体一般，

没有想象中那么好用。“当时是因为怀孕起夜不方便

才购买的，但实际使用中，发现智能床的升降功能还

不如叫人扶一把来得方便。”

而在二手交易平台上，智能床的“黑科技光环”正

在逐渐消退，取而代之的是，五花八门的转手理由。

诸如，“购买后一直闲置没有用过”“要搬家用不上”

“床垫太软”“不符合家人的睡眠习惯”等表述是高频

内容。一位宝妈在商品页面详细写道：去年 8月，由

于自己正值孕晚期，活动不便，睡不了硬床，花费 1.5
万元购买智能床与床垫。“生完孩子，发现又不习惯太

软的床，加上孩子日渐长大，为防止孩子摔倒在床边

装了围栏后，智能床的升降等功能也无处施展了。”

与其他消费者不同的是，林先生（化名）之所以购

买智能床，是因为家中老人。“父母年纪大了，想着购

买这种能一键立背竖脚的床，结果父母还是比较习惯

传统的木板床，两人睡了几次就闲置在一旁，这两张

智能床算是白买了。”他颇无奈地表示。

新快报讯 记者梁茹欣报道 日前，九大定制上

市企业陆续披露 2023年半年度报告。其中，欧派

家居、索菲亚依旧稳坐前两把交椅，分别在上半年

实现营业收入98.43亿元、47.44亿元。志邦家居一

跃为第三位，实现营业收入约23.01亿元，比上年同

期增长 13.04%。尚品宅配暂位居第四位，实现营

业收入 20.70亿元，比上年同期下降 10.16%。金牌

橱柜以营业收入15.06亿元挤进前五。

从营收情况来看，不同企业之间的差距逐

步拉大。除了上述提及的企业，好莱客、我乐家

居、皮阿诺、顶固集创等四家企业今年上半年的

营业收入均未超过 10亿元。其中，好莱客今年

1-6 月实现营业收入约 9.73 亿元，比上年同期

下降 30.32%，为九大定制上市企业中营收下滑

最多的一家。在净利润方面，欧派家居

以 11.33 亿元的净利润位于榜首，索菲

亚、志邦家居紧随其后，净利润分别为 5
亿元、1.79亿元，好莱客等企业净利润不

足亿元。另外，金牌橱柜、好莱客、皮阿

诺、顶固集创等企业净利润出现不同程

度下滑，下降幅度为17%-46%。

九大定制上市企业上半年业绩差距拉大

高定价放大实际消费体验落差是主要原因

■新快报记者 梁茹欣

为何第二天就想挂二手平台？

从产品结构来看，“可调节床架

（电机及支架）+床垫”组合是目前

智能床的主流销售模式，涉及的企

业有麒盛科技、梦百合、匠心家居等

企业。还有的企业将可调节床垫作

为主要的功能载体，即“智能床垫+
内嵌电机及支架”组合模式，如敏华

控股旗下的部分产品。

不过，一份由券商发布于 2022
年的《智能电动床行业专题报告》指

出，目前市场上九成的“智能床”都

只是电动床，即仅拥有电动调节功

能，而不具备数据采集、算法分析及

基于此实现调节并最终提供整套睡

眠解决方案的能力。另外，智能电

动床直接材料约占成本的八成以

上，就目前主流的仅具备角度调控

功能的智能电动床而言，通常是材

料成本占比较高。而若进一步考虑

实现真正意义上的产品智能化所需

的传感器、芯片等结构部件，材料成

本占比或将进一步提升。

记者检索电商平台了解到，当前

线上渠道智能床主流产品包含床架

在内普遍在一万元左右。在线下门

店，这一价格直接上升到两万元左

右。更为突出的，在消费者层面，商

家宣传的产品功能与实际消费体验

形成错位。在各大平台和线下门店，

智能床关联的词语直击当下年轻消

费群体的睡眠困扰问题，轻松入睡、

缓解失眠、提高睡眠质量、解锁卧室

多种智能使用场景等宣传语，一一牵

动着消费者向往美好居家生活的心

弦。而在前述多位消费者的口中，产

品本身性能及使用体验的不足，让他

们对该品类产生了较大的落差。

艾媒咨询CEO兼首席分析师张

毅告诉记者，到目前为止，智能床更

偏向概念性产品，眼下还不太具备产

业化的基础。一方面，相较普通产

品，智能床动辄上万元的价格让许多

消费者望而却步。另一方面，产品本

身使用功能不足。“对于普通消费群

体的需求，智能床可以解决的问题其

实不多，而且刚需性不强。当前选择

智能床的群体更多是有特殊需求，如

病患、行动不便的老人等。”

A
B 九成“智能床”不具备数据采集等能力

需要注意的是，记者查阅多家

企业财报发现，目前主流的智能床

企业大多走“重营销轻研发”的路

线。以 2020-2022 年时间线为基

准，梦百合、喜临门、麒盛科技等企业

近三年的销售费用分别为 36.34亿

元、36.31亿元、8.81亿元，而研发费用

仅有 3.29 亿元、4.98 亿元、4.19 亿

元。至于慕思、趣睡科技两家资本市

场“新秀”，2022年的销售费用也分

别达到14.57亿元、0.36亿元，研发费

用分别为1.58亿元和0.07亿元。

在刚结束的 2023 年半年度报

告业绩说明会上，麒盛科技向外界

透露，目前国内智能床市场处于产

品导入期，消费者对于新产品尚不

熟悉，行业竞争者众多但市场份额

分散，公司需投入大量资金用于产

品宣传和品牌建设，但在长期品牌

建设上的投入尚未充分转化为公司

销售额。

谊瑞智能副总经理杨得天向记

者指出，针对产品功能宣传和实际

使用体验的错位，实则也暴露出智

能床行业产品结构的一些短板：首

先是品牌的过度宣传。很多品牌为

了快速抢占市场和消费者心智，在

部分功能并没有充分验证、稳定性

不完善的情况下急于推向市场，出

现消费者使用中发现功能并不符合

预期，产品体验差，反馈和口碑对行

业有一定的负面影响。其次，睡眠

质量受多方面因素影响。包括社区

环境、卧室环境、心理压力阶段起伏

变化、家庭因素（如开学季妈妈们普

遍失眠）、室内的温湿度甚至是晚餐

等因素对睡眠都有很大的影响。而

实际上单凭一张床的功能并不完全

符合他们对睡眠的期望。再者，受

制于研发工艺、材料的相对复杂，智

能床成本相对较高，直接导致市场

售价过高，消费者购买的产品预期

自然被放大。随着行业成熟度越来

越高，制造商大幅降本，消费者可以

购买相对亲民的价格，那么心理落

差自然就小很多。

他建议，为提高智能床产品性

能和消费者使用体验，一是有行业

协会、行业标准单位牵头，尽快建立

产品和市场的标准，规范和有序引

导企业良性发展。二是积极推动智

能床市场的教育，推动市场快速发

展，淘汰一批不合格企业，留下一批

在研发上下苦功修内功的好企业。

同时市场的快速发展和教育，也会

让消费者能够普遍甄别好品牌、好

企业、好产品。

C 品牌过度宣传、产品售价高放大消费者期望

■资料图片


