
安防行業並不只是投錢就能做得起來的，資本會有一時的衝動，但退出的速度也會很快。

—胡揚忠

近兩年，海康威視「莫名」成為人工智慧從業者極為關注的企業。

leiphone 作者：張棟

海康威視總裁胡揚忠：
安防市場的虛與實

川普一出手海康威視市值蒸發一千億人民幣！
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據了解，海康並沒有向該小
編所言，在中國被列為在AI
領域，極受關注的企業
「莫名」背後的重要原因，是安防已然成

為當前人工智慧變現最快的領域，無論是商

湯、曠視、依圖等新創企業，還是BAT、華

為等科技巨頭，均有涉足智慧安防業務。 而

作為安防行業的領導者，海康威視其實早已

在人工智慧領域佈局十多年。對於競爭愈發

激烈的安防領域，胡揚忠表示「大家以為安

防產品市場無限大，其實不然。當人們發現

這個市場不符合當初的想像時，有些玩家自

然會退出。」 安防，何為虛，何為實？這是

胡揚忠接受採訪時主要探討的話題。

小   編：�你當年創立海康威視的初衷是什麼

？

胡揚忠：�沒有什麼高大上，很土，就是找口

飯吃。不像現在有些創業公司，不

管三七二十一，先畫了一個大餅。

現在我們還是想著怎麼繼續活下去

，繼續有碗飯吃。

小   編：�現在做企業與當年創立海康威視相

比，最大的不同感受是什麼？

胡揚忠：�以前是騎自行車，現在是開卡車，

方向盤變重了。 

小   編：�過去17年裡，行業發展過程中的很

多技術節點，海康威視都能準確把

握。在你看來，有哪幾個重要的節

點值得一提？ 

胡揚忠：�沒有什麼明確的節點，所謂的節點

是別人用來簡化一個產業，刻意創

造出的概念，是局外人看到事物表

面，和局部結果後的片面總結，這

是一種幻象。很多人總會把某個公

司進入某個領域的快、慢進度拿出

來與其他公司做對比，但我們真的

知道對方的進度嗎？有些公司可能

在悶頭做事，只是沒對外面說。有

些企業什麼事都沒做，口號卻喊得

很響。所謂的「早」和「晚」，不

過人們的音量大小而已，並不一定

真實。

小   編：�你覺得什麼是真實？什麼是幻象？ 

胡揚忠：�在我身邊是真實的東西，也許在別

人那裡都是假的；在別人那邊都是

真實的東西也許在我看來都是假的

。常常自以為是真實的，實際上不

真實。檢驗是否真實的唯一依據就

是看客戶是否願意持續購買你的產

品或服務。 所謂把握住節點，也

只有事後通過結果來驗證是否真實

。這其中存在很多偶然，有一定的

巧合。有些節點自己都預料不到，

做之前不會去想，也想不到，但它

自然而然就發生了。
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小   編：�從你的經驗來看，怎麼保證產品、

技術創新永遠都是市場所需要的？ 

胡揚忠：�不會的，做不到的。不然，百年老

店就沒有那麼珍貴了。 

小   編：�為什麼這麼說？你做過哪些市場不

需要的產品嗎？

胡揚忠：�我們也犯過錯誤。非典之後，我們

認為交互式的視訊通訊（可視電話

）可能會是一個比較好的業務方向

。一年之後，我們發現方向有些問

題，當時進行了業務調整，放棄了

可視電話這個業務方向。

小   編：�過去二十多年，你想要用什麼樣的

詞彙去描繪安防市場？ 

胡揚忠：�快而小。 

小   編：�快而小？

胡揚忠：�對，安防市場成長得很快，但卻是

一個「小」市場。一方面市場容量

實際上並沒有那麼大，不然，千億

（銷售額）級別的公司早就出現了

。房地產市場很大，通訊市場也很

大，所以在這些行業能夠培育出一

些大公司。6000多億美元的手機

市場是真的很大，才能有蘋果、三

星等公司出現。大家以為傳統安防

業務市場很大，所以加大投入。潮

起潮落，最後發現想像與現實差距

很大，有些就選擇退出了。

�安防市場的「小」，體現在這是一

個非常碎片化的市場，用戶不集中

，應用很分散，產品也很分散，客

戶的客製化很多，建立一個從滿足

客戶碎片化需求的開發響應、到快

速交付能力的建設，是一個非常複

雜的體系。 

智慧化時代到來後，安防行業內此前，未

被滿足的客戶需求有了實現的可能，市場空

間進一步打開。但這仍然是一個碎片化的市

場。

小   編：�華為現在再次大舉進攻安防市場，

這又是什麼現象？

胡揚忠：�每家公司都在找機會、找市場；每

個業務部門都有把自己做大的衝動

，不做大在企業內部，很大機率會

被砍掉。所以再次加大力度做一做

，對自身沒有多大壞處，抱著試錯

的心態可以再賭一把。大概20年前

，Tyco、Honeywell、GE、BOSCH

、UTC以及Simens、Schneider，都

透過併購大舉進入安防，Panasonic

、Sony、Samsung，也都在監控產

品上發力，現在都是非常不理想

。IHS報告有比較全面的數據。

�Tyco併入Johnson Control；GE安防

併入U T C； S i m e n s退出安防

；Schneider併購的Pelco，逐步衰落

；Samsung監控賣給了韓華，韓華再

次轉讓股權；Panasonic和Sony監控

市佔率逐年下降；H o n e y w e l l

和Bosch，幾乎沒有成長。（這些大

多是在中國安防崛起以前的是，胡

揚忠所提並不全面⋯⋯）

�包括有些進入安防行業的AI公司也

一樣，開展安防業務已經有三、四

年了，但其實落地項目比較有限。

小   編：�你是怎麼評價這些算法能力很強

的AI公司？

胡揚忠：�隔行如隔山。對於AI公司而言，首

先還是要解決落地生根的問題。根

紮在哪裡？紮的多深？還不好說。
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小   編：�那你是怎麼理解這個行業的？

胡揚忠：�還是剛才說的，這個行業非常分散

，需求也很零散，安防的業務就像

吊在天花板上的無數沙袋，單靠一

兩個硬拳頭，只能撼動個別沙袋，

但無法通吃，無法形成規模。這一

兩個拳頭，可能是現在所謂的算法

、人才或資本。安防並不只是投錢

就能做得起來的，資本會有一時的

衝動，但退出的速度也很快。 

小   編：�所有那些資本巨大的科技巨頭也都

沒機會嗎？ 

胡揚忠：�我覺得機會不大。深水養大魚，安

防行業沒有深水如何養得起大魚？

這是一個碎片化的市場。本質上還

是得在無數小區域，靠一單一單的

銷售，靠地推（指業務）去獲得客

戶，通路要做得很細，銷售成本管

控在公司經營中是極其重要的一環

。 以通訊行業公司為例，運營成

本比安防高很多，用通訊行業高成

本的人力去跑安防，就像拿步槍打

蒼蠅一樣，投入與產出是非常不對

稱的。
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小   編：�這個行業與您十幾年前進來相比，

發生了哪些變化嗎？

胡揚忠：�還是老樣子，非常碎片化，產品種

類型號很多，訂單很分散。

小   編：�那在這個過程中，海康威視的核心

競爭力改變了嗎？

胡揚忠：�也沒有發生變化。

小   編：�那是什麼？ 

胡揚忠：�還是服務碎片化市場。

小   編：�AI有可能會改變目前安防市場的格

局嗎？ 

胡揚忠：很難。

小   編：�是指很難改變海康威視目前的地位

嗎？

胡揚忠：�不止海康一家，包括其他的企業的

格局也很難改變，在這個行業中活

下來的企業都不容易，還是有幾下

子的。這個行業除了AI，還有很多

其他重要技術，AI並不是萬金油。

作為老牌安防公司，缺什麼，可以

快速把短板補上。何況，傳統企業

在AI方面，一點也不弱，海康威視

自己在AI起步也很早，在AI方面也

做得很好。 

小   編：你認同AI安防這個說法嗎？

胡揚忠：�AI應用於安防的確能夠帶來一些變

化，但AI只是安防眾多技術中的一

個點。並不是有了AI，影像監控就

不需要編碼、低照度、寬動態了

。AI來了，攝影機還是需要補光、

儲存、抗惡劣環境，涉及的技術很

複雜。

小   編：�佈局AI，你認為那些因素比較重要？ 

胡揚忠：�針對碎片化場景，解決用戶實際需

求。不解決用戶問題，一切都是空

談。

小   編：�怎麼看最近「AI晶片」熱？

胡揚忠：�人們都喜歡熱點，沒有熱點要創造

熱點，對於AI晶片，大多數人看到

的也都是幻象。 一個產業的發展

也有自己的生態和規律，不是光砸

錢就能把事做好。需要資金，也需

要時間，需要人才累積累，需要團

隊文化的沈澱。急火煮出夾生飯，

小火才能煲好湯。 

小   編：�海康威視會自己做AI晶片嗎？

胡揚忠：�現在不會做。

小   編：�未來也不會推出嗎？

胡揚忠：�目前來看，還是會選擇合作的方式

。關於晶片，也存在著一些誤解，

並不是有了晶片就有了一切。種出

棉花並不一定能織出好的布，織出

布來也未必能做得了好衣服。還是

要尊重市場規律。

小   編：�與上下游合作中，海康威視奉行什

麼戰略？ 

綜 合 報 導

28 29臺灣電信月刊．Taiwan Telecommunication Monthly中華民國109年3-4月號



胡揚忠：�看客戶價值。有些產品別人比海康

做的更好，就讓別人做。有很多海

康並不做，比如晶片、鏡頭、結構

件等，還有系統整合。我們不學互

聯網公司，有些業務無論自己是否

擅長，都要透過自己巨大的用戶和

流量優勢，進行通吃。

小   編：�現在很多廠商提出軟體定義攝影機

，你怎麼看？哪些問題可以靠軟體

解決，哪些不能？

胡揚忠：�攝影機由場景決定組合（包括傳感

器性能、解析度大小、焦距遠近、

補光強弱等等），非常複雜，所以

才會有那麼多的種類。整合電路或

者晶片中的運算能力、可配置的功

能、或其他軟體可以實現的功能，

可以用軟體來做好調度。但涉及到

光學、結構等硬體，軟體的作用就

非常有限。軟體定義計算、軟體定

義儲存、軟體定義網路，套用一個

概念，軟體定義相機，只是吸引目

光而已。 

小   編：�相比頂尖互聯網公司，您覺得海康

威視目前的運行模式是良性的或者

更優？

胡揚忠：�企業要恪守商業底線，不能用野蠻

的方式去掠奪市場，通過燒錢補貼

進行惡性競爭。早期用戶看似得到

了一些好處，但最終卻因為被綁架

而要付出更多。 

小   編：�聽說互聯網通信巨頭挖了很多海康

威視的研發人員？

胡揚忠：�不是很多，有。對於上萬研發人員

的企業來說，一定數量的流動，是

正常的。何況有些互聯網通信巨頭

，很多時候不是真正需要這些研發

人員，錢多任性，損人不利己。這

不僅是這些研發人員的悲哀，也是

這個浮躁的社會的悲哀。

小   編：�在經營企業的過程中，你遇到的最

大挑戰是什麼？

胡揚忠：�最大的挑戰永遠來自企業內部。（

講得太好了！）企業跟人一樣，是

不是健康，就看對自己的管理。我

們不光要管理自身的行為（例如早

睡早起、不暴飲暴食），還要管理

我們的心靈。企業也是一樣，除了

日常經營管理以外，也要關注文化

，是否能堅守企業文化，是追求短

期還是追求長遠。

小   編：�除了內部，對外部來說，您最擔心

的是什麼？
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胡揚忠：�還是內部的問題，關注外部也是為

了看內部的問題。從客戶那裡能更

好地看到自己的問題。

小   編：�去年海康威視推出了AI Cloud，它

是什麼？它要解決什麼問題？

胡揚忠：�AI Cloud要解決的是物聯網落地問

題，物聯網之前談了很久，至今還

沒有很好的落地。只談雲計算不全

面，只談邊緣計算也不全面，最後

還是要雲邊融合，雲邊融合才能更

好地解決問題。（讚！）

小   編：�為什麼在這個時間段推出AI Cloud

？

胡揚忠：�我們自己的認知到了這個階段。很

多事情都是順其自然，水到渠成。

小   編：�AI Cloud推出也有一年時間了，滿

分100分，你給它打幾分？ 

胡揚忠：�從來不去打分。

小   編：為什麼？

胡揚忠：�這個不是靠自己打分，最後還得用

戶來評價。

小   編：�現在AI Cloud做的怎麼樣？合作夥

伴對AI Cloud有什麼回饋？ 

胡揚忠：�這不是一年兩年就能做好的事，技

術本身也還在發展。一些先鋒用戶

已經在應用，相信未來認同的人會

越來越多。

小   編：�對於AI創業公司，你認為他們需要

向你們那一代的創業者學習哪些東

西？

胡揚忠：�不敢，我們這一代人已經落伍了。

小   編：�市場很躁動，但感覺您內心很平靜

。您想對安防同仁說些什麼？

胡揚忠：�每個人都有自己的想法，不需要聽

別人的。我只對海康威視說：我們

永遠要警覺，不要做投機的事情。
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