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脱虚入实 旷视求解商业化

跳进物流赛道
2011年，旷视科技成立于北京，这

一年乔布斯逝世了，奇虎360在美国上

市，支付宝拿到首张第三方支付牌照，

在那个PC互联网向移动互联网过渡的

年代，AI一词尚显晦涩而边缘。

2016年，旷视科技与支付宝合作研

发的刷脸支付功能正式亮相，这家公司

开始与人脸识别划上等号。而人脸识别

和语音识别，又恰恰是人工智能最早的

代名词，旷视科技是第一波享受了AI风

口红利的企业。

但固有印象在2019年1月戛然

而止。

1月16日，旷视科技启用了新

LOGO，同时披露了机器人战略以及该

战略下的核心产品“河图”。据介绍，河

图致力于机器人与物流、制造业务快速

集成，一站式解决规划、仿真、实施、运

营全流程的操作系统。也就是说，河图

是物流行业的控制中心，它能协调供应

链上下游的每一部分。

这次亮相，旷视科技将河图的场景

聚焦在仓储物流行业。

但显然河图不只是物流能够用到，

旷视科技的目标是可平移至各个产业自

动化的机器人系统。旷视科技联合创始

人兼CTO唐文斌认为，在自动化行业，

客户的场景一定是多样化的，自动化的

设备并不能一种设备解决所有的问题，

一定是根据场景、需求去选择设备。

值得注意的是，河图也不是旷视科

技自己一家企业的事情。按照规划，河

图可以为B端客户提供生态连接、协同

智能、数字孪生。其中生态连接是最基

本的特征，它可以衔接下游各类机器人

控制本体、设备体系，还有上游的业务

系统。

简单说，在下游的设备层接入上，

旷视科技接入自研及合作伙伴的机器

人；在上游的业务承接中，河图对接唯

智信息、巨沃科技等厂商的WMS系统。

将这一整套机器人打包整合后，河图给

物流等产业需求提供完整的机器人自

动化系统。

转型还是升级
对于普通人甚至多数企业，机器人

甚至物流自动化仍然是晦涩技术和复

杂硬件的组合，但对于旷视科技等AI企

业而言，这是脱虚入实，在物流等具体

场景寻找商业出路的尝试。

按照旷视科技的说法，物流不是河

图的唯一场景，以河图为核心产品的机

器人战略包含智能制造、智能物流、智

能零售的供应链大脑场景，这三大场景

也将是旷视未来3-5年的重点。

同样聚焦垂直市场的还有澎思科

技等，作为更初创级别的人工智能公

司，澎思科技今年1月刚刚完成Pre-A

轮融资，专注安防市场。“人工智能行业

第一阶段的发展主要依靠学界的推动，

而到了商业落地为核心的第二阶段，工

业界将承担更重要的角色。”澎思科技

创始人兼CEO马原说。

相较之下，过去数年，旷视科技已经

融资超过三轮，总金额超过5亿美元，摸爬

滚打之下，旷视科技创始人兼CEO印奇认

为：“AIoT时代与互联网时代之初很像，旷

视认为不从应用出发就去做平台都是一

种耍流氓，就像没有Office是不能做

Windows一样，无论什么时候Windows

都是PC时代的核心产品，而创造最多用户

价值、商业价值的则是Office。”

AIoT，是这两年火爆的产业智能

化概念，指的是AI+IoT，即人工智能与

物联网相结合，让AI落地有了具象的市

场空间和产品场景。

过去数年，以谷歌围棋人工智能

“阿尔法狗”为标志，民众和业界对AI的

能力有了切身体会，但仍然陷于算法崇

拜和技术虚浮的阶段，不管是人脸、语

音识别，还是步态、语义识别，空有一个

高于一个的识别率，但在应用阶段通常

是实验性产品。

不过，以BAT角逐智能音箱为爆发

点，人工智能在具象产品领域找到了更

踏实的一步，消费端有了智能音箱、智

能翻译笔（录音笔）和无人车等量产化

产品；而在产业端，商汤科技、旷视科

技、澎思科技等开始在AI芯片、物流机

器人、安防智能化等市场展开争夺。

“这就是价值回溯，如果你无法为

客户创造真正的价值，却说自己是一个

平台公司，这是大部分AI公司在起步时

可能会犯的错误，我们可能也做过那样

的表达，但是因为我们希望能成为一家

扎实的公司，所以我们一直在尝试，我

们越来越相信要找到场景，扎进去。”印

奇说。

解决AI变现
谋定而后动，在解决了AI落地场景

问题后，商业化也就是变现的压力随之

而来。业内人士指出，赚钱与否是检验

AI竞争的最终试金石，能赚钱也就反证

了AI能力被认可，对大多数AI企业来

说，C端的钱不好赚，B端的钱可能想象

力没那么大。

在C端拥有巨大用户量级的BAT

已经推出了以智能音箱为代表的产品，

争夺异常惨烈。而神仙打架小鬼遭殃，

更早推出智能音箱产品的科大讯飞等

公司目前状况并不乐观。

市场调研公司Canalys数据显示，

2018年三季度，中国智能音箱市场前三

名分别是，阿里天猫精灵出货220万台，

小米小爱同学出货190万，百度智能音

箱出货100万台，三强占据了70%以上

的市场份额，这还不算刚刚杀入市场不

久的腾讯系产品。

科大讯飞董事长刘庆峰去年初曾

担忧，这个领域会有很多业务方向，巨

头们一进来就开始血拼成本、降价，他

认为这不是特别健康的模式。

但消费端人工智能产品的竞争，依

旧朝着刘庆峰不愿意看到的方向演进。

除了智能音箱，在智能翻译笔等领域，

搜狗、百度、有道、科大讯飞等企业也在

展开血拼。

分析人士指出，C端是整体亏损局

面，中小AI企业难以抗衡巨头。在B端，

单个企业的体量未必那么大，但至少能

赚钱活下去。

不过，这个市场也存在激烈的虎口

夺食，以安防为例，在这个领域，有海康

威视、大华这样体型巨大的上市公司，

前者2018年前三季度营收338亿元，后

者2018年前三季度营收150亿元。

有不愿透露姓名的业内人士指出，

C端产品可以规模化地利用口碑传播，

B端产品要求企业在技术和产品能力之

外拥有强大的商务能力，在安防、金融

等市场，甚至需要一城一地地攻克，对

于擅长轻模式的科技公司而言，难度并

不小于技术和产品层面。

北京商报记者 魏蔚

2015年， 旷视科技因阿里
董事局主席马云亲自演示刷脸
支付而声名鹊起，四年后，这家
人工智能独角兽在极力撕掉人
脸识别的单一标签。1月16日，
旷视科技更改LOGO、发布机器
人战略及操作系统“河图”，从手
机、金融跳进物流领域。比起过
往的算法务虚和泛泛而谈，以
旷视科技为代表的人工智能企
业开始变得越来越重， 它们试
图提供软硬件一体化和AI系统
化的解决方案，背后则是AI商业
化和加速变现的包袱。


