
咱紧接 P1暂

观察Observation 3
2017 年 4 月 11 日 星期二 责编：邓梅 美编：鲁敏

■ 于杨

在三月的末尾，SpaceX 创造了人类航天

历史上的一个新纪录：用之前回收的一枚火

箭重新发射了一颗卫星。不仅如此，SpaceX
在此后又继续成功回收了这枚火箭，充分完

成了一整套的火箭回收计划。从某种意义上

来说，不仅在将来火箭发射的成本会被降低，

更是证明了火箭发射后重复利用的可能性。

虽然日前已经完成了重复利用运载火箭

的目标，但是 SpaceX 并不满足于此，他们下

一阶段的目标就是将重复使用的窗口期缩短

到 24 小时，也就是说，发射之后的火箭重复

利用并再次发射只需 24 小时的准备时间。而

SpaceX 的终极目标则更是远大：将百万人类

运抵火星定居，实现人类生活的“多行星化”。

拥有如此野心的 SpaceX 却并不是任何

国家的航天部门，而是一家由“硅谷钢铁侠”

马斯克自己创建的太空运输公司。早在 2002
年 6 月，马斯克在洛杉矶郊区建立了

SpaceX，并瞄准低端卫星市场，立志成为太空

行业中的西南航空公司。作为 PayPal 的早期

投资人之一，马斯克凭借着 eBay 的收购获取

了一笔资金，随即，他向 SpaceX 投入了 1 亿

多美元。

无独有偶，盯上“天上的生意”的人并不

只有马斯克———亚马逊的创始人贝佐斯更早

地瞄准了这个市场。他创立的 Blue Origin
（这家公司比 SpaceX 还早两年）同样也是一

家商业太空探索公司。与 SpaceX 相同的是，

Blue Origin 也致力于重复利用火箭，减少太

空飞行的成本，但在现阶段，Blue Origin 的

方向则侧重于亚轨道发射，给人们提供太空

旅游的可能。

除了在业务上各有侧重，这两家公司在

许多方面都有相似之处：SpaceX 和 Blue Ori原
gin 都是各自的 CEO 一手创办的，也都没有

上市仍保持着独立运营。

此外，两家公司也不仅仅是停留在烧钱

的理论阶段，Blue Origin 与法国通信卫星运

营商 Eutelsat 签订了协议，将在 2022 年为其

发射一颗卫星。而 SpaceX 早在 2011 年就与

NASA 签了合同，为将来 12 次运输获得了 16
亿美元的预付金。而在国际市场上，这两家企

业通过自己研发的技术大大压缩了成本，在

发射价格上具有别家难以企及的优势。

更值得说道的是，是这两家公司的掌柜。

“发射火箭”其实并不是他们的“主业”，他们

在其他领域都是领军人物。

SpaceX 的创始人埃隆·马斯克并不仅仅

是 PayPal 的 CEO，在 2004 年，马斯克通过投

资特斯拉成为了其董事长，并在 2010 年特斯

拉登陆纳斯达克时狂揽 6.3 亿美元，一度同

时解决了特斯拉和 SpaceX 的财务危机，特斯

拉也因此成为唯一一家在美国上市的纯电动

车独立制造商。在之后的 2016 年，马斯克又

收购了家用光伏发电项目公司 SolarCity，摇
身一变成为了清洁能源的领军人。

而 Blue Origin 的创始人杰夫·贝佐斯早

在 1994 辞去了副总裁的工作，投身互联网创

业，在 1995 年创立了亚马逊。两年后，亚马逊

股票上市，成为了世界上最成功的网络电子

商务公司之一。

除了最早的线上图书销售，亚马逊的业

务早就涉及了生活的方方面面。与马斯克相

同的是，贝佐斯也没有满足于自己的老本行，

此后亚马逊跨界到了平板设备，发布了 Kin原
dle 电子阅读器和自己的信用卡刷卡器。自

2013 年起，作为市场份额最大云计算服务

商，亚马逊更是领跑全世界。这些成功的商业

模式使得贝佐斯个人身价随着公司股价一路

飞升，在上个月底成为了世界第二大富豪。

在娱乐行业上，两人都免不了碰面，马斯

克和好莱坞关系密切，除了在各种电视剧和

电影中客串自己之外，还曾为三部电影当过

制作人。而亚马逊在 2013年制作了一系列的

电视剧，通过亚马逊 Prime 视频服务供应，之

后在 2015 年更是创立了自己旗下的电影工

作室。

兴趣爱好如此相似的两个人在“上天”这

件事上免不了互相竞争，在社交平台上也没

少因此“互怼”。

2015 年 11 月 24 日 Blue Origin 的火箭

成功实现推送任务完成后垂直降落，贝佐斯

在推特上大赞自己的回收火箭是稀有神兽，

马斯克在祝贺之余也补上了一句：一点也不

稀有，我们在 2013 年就搞定了亚轨道垂直起

降。

而在一个月后，马斯克的 SpaceX 实现了

一级火箭的回收，贝佐斯特意在推特上恭喜

SpaceX 作为完成了这一任务，却遭到了网友

们的无情嘲笑。因为 Blue Origin 的火箭无论

在飞行高度、设计尺寸、运力、地心引力的摆

脱上都远不及 SpaceX的任务量级。也许是受

了刺激，一贯低调的 Blue Origin 在今年开出

大手笔，在推特上发布了能与 SpaceX 相较量

的新火箭 New Glenn 的消息。

同为商业公司，两家在航天领域相爱相

杀，一路竞争。不管是市场份额还是技术层

面，乃至斗嘴都要争出个高低。作为吃瓜群众

的我们也希望两家通过良性竞争突破技术瓶

颈，为人们带来探索世界的新方式。

科技大佬不务正业 盯上“天上的生意”

■ 王逸飞

近年，机器人产业在浙江迅速繁荣，企业

数量倍增。但同时核心技术匮乏、人才与科研

基础薄弱等痛点逐渐开始体现。对此，业内及

专家接受中新网采访时表示，热情过后，踏实

应成为浙江机器人产业的关键词。如何以踏实

之心潜心打好人才与科研水平的产业根基、以

踏实之风构筑产业发展健康环境，意义重大。

豪门新贵导演浙江“机器人热”

对于机器人，浙江的态度是积极的。目前

该省不仅使用的工业机器人总量居全国首

位，豪门与新贵也正在浙江导演着一场机器

人制造热。

在杭州新松机器人自动化有限公司生产

车间，一台红色 6 轴机器人正不断挥舞“臂

膀”，一旁的激光跟踪仪正对其进行性能稳定

性测试。在这里，没有众多工人与机器轰鸣，

有的只是形态各异、功能不同的机器人设备。

作为中国工业机器人巨头———沈阳新松

机器人自动化股份有限公司的南方总部，其

副总经理任海军直言，浙江的区位优势、政策

服务配套及市场潜力吸引了新松。公司也已

为老板、万向等一众知名浙企提供产品和技

术服务。

除去豪门，不少“新贵”的出现也带动着

浙江机器人产业步入繁荣。如 2011 年成立的

浙江国自机器人技术有限公司 (下称浙江国

自)，凭借对移动机器人的专注，及自主导航

技术、运动底盘技术等支撑，已成全球移动机

器人领域佼佼者。

这片蓝海还吸引着诸多企业跨界该领

域：娃哈哈专门成立机电研究院，开发机器人

及核心零部件。上市企业爱仕达去年收购钱

江机器人公司 51%股权，布局机器人制造

……

“国自刚成立时，机器人产业在浙江还几

乎是空白。短短五六年，企业数量出现了几十

倍增长”。如浙江国自总经理郑洪波所说，数

字无疑是“机器人制造热”最好的说明。

近两年，中国机器人企业数量从不到

400 家迅速增至 800 余家，其中浙江企业数

量攀升至 280 余家。原本产业配置基础并不

强的浙江，一跃成为机器人产业的集中省份

之一。

量变难掩产业“痛点频现”

一方面，浙江机器人产业正迎来“百舸争

流”时代。另一方面，越来越多问题逐渐浮出

水面，正成为行业必须重视的问题。

这种问题，首先表现在行业核心竞争力

方面。

“应用方面大家都在用机器人做平台，但

是机器人里面的‘技艺’———嵌入式系统、软

件几乎没有人去研究，而这才是机器人的核

心和关键。”任海军说。

这种制约，在机器人本体方面似乎更甚。

据介绍，控制器、伺服电机、减速机这三大核

心零部件，占整台设备总成本的 82%左右。

对此三者，超过八成国内企业依赖从欧美、日

本进口。诸多在打破国外技术垄断上并无实

质努力的机器人企业，只是在重复着机器人

基础组装。

浙江大学党委副书记、浙江省机器人产

业发展协会会长朱世强提醒，不应让机器人

行业走上光伏产业的发展老路，因缺乏核心

技术与关键零部件出现“低端竞争”局面。

“人才和科研基础是机器人产业发展的

根基。机器人产业很有潜力，政府也下了很多

力气，为何短期不见效？就是因为根基不够

好，一哄而上但忽略了基础。放眼全国，机器

人产业发展好的地方一定是研究力量充足的

地区，像沈阳、北京等。”他说。

必须看到，由于机器人产业极速扩张，行

业人才缺口大、机器人属新兴产业，行业人才

存量少、高校无专门的机器人专业，人才培养

难度大等原因，人才已成为浙江的行业性问

题。

问题还存在于市场行为方面。有业内人士

透露，行业的迅速扩张正引发着资源浪费出

现。“有企业跟地方或个别官员关系处的好一

点，弄两篇所谓的论文交上就能拿到补贴。”

郑洪波说：“机器人行业如果没有恒心做

耕耘很难取得成绩。目前行业里存在一些人，

通过概念炒作一把，玩一票走人。”

他还点出了知识产权保护问题。此前，郑

洪波便曾在某上市企业官网上看到多张“国

自”机器人照片被拿来当做宣传图片，“抄袭”

问题其公司已是遇到多次。

“许多产品凝聚了我们大量思考智慧，但

别人要来仿制很快就会出现在市面上。我们

有些重要产品只能把知识产权保护更完善的

国家作为第一市场去卖。”他说。

踏实之风或成“祛病良方”

当前，机器人产业该如何对症服药？在业

界与专家看来，踏踏实实、循序渐进应成为行

业主基调。

赛迪智库副研究员赫荣亮指出，当下需

加快调整工业机器人财税扶持政策方向。

他认为，扶持重点要向研发环节过渡，进

一步提高对核心技术的财税扶持力度，提高

对基础理论研究和关键技术开发的财政补助

强度，扩大研发型企业税收优惠政策。此外要

规范应用环节财税政策，完善支持手段，进一

步建立规范管理制度。

任海军则认为，政府部门在行业管理上

应更为系统、严谨。“不论准入还是扶持，政府

应做到精准指向。如行业准入设立一定的门

槛、标准，实施基于诚信体系前提下的注册

制。如产业税收优惠政策、补贴政策、考核指

标方面，能量化就要量化，该明确就要明确。”

而在行业根基补强上，朱世强建议，浙江

当下亟需建立起大的机器人科研、教育平台。

“现在我们多是小团队在搞研究，没有国家级

研究机构。所以说利用浙大这样的高校尽快

建立高水平、有影响力的研究平台，对推动产

业人才和科研水平提升有重要意义。”

谈及企业的科研突破方向，他认为：“企

业未必都要自己去造机器人，如果能在一个

与机器人技术和产业相关领域拥有无可替代

的技术，如定位技术、感知技术等，都会有巨

大的市场。与其让大家都去做水平低下的整

机，不如形成众多业务精湛的专业企业共生

共荣的分工格局。”

比如海拔高度、土壤酸度、空气温度、湿度

等；二是生物要素，就是有适合优质野蚕生

长的气候条件，本地有野蚕种；三是技术要

素，就是有纺织加工蚕丝的设备和人员；四

是交通要素，有水路、陆路运输的方便条

件；五是交易要素，就是有丝绸市场和商业

氛围，但商业不能太发达也不能没有；六是

群众要素，就是有一定规模的蚕丝产量和生

产人群，种植业发达，群众积极性很高。一

个地方只有同时满足这六大要素才算丝路源

点。我们可以想象，在远古时代起，原始野桑

树就从天府之国移栽全球，原始野蚕从四川

盆地“移民”全球。

天府之国丝绸走向世界的“六度分析”。

一是经纬度。四川在北纬 30 度、东经 100 度

左右，成都、南充位于中国地理第二阶梯，青

藏高原与四川盆地的过渡带，温度表现梯度

变化，最适合蚕桑生长生产，但不利于长期地

下保存。二是古城维度。长安和洛阳都是中国

古都，说它们是古代丝绸之路起点实际是指

“集散之地”，当时成都特别是南充距长安和

洛阳路途不远，实为丝绸“生产之地”，因此天

府之国是丝绸“原产地”，但因不是国都，所

以历史上未作为起点、源点。三是时间维

度。最早去印度、埃及的丝绸应是四川的，

因为古时从四川到云南再到缅甸、印度，比

走北方的沙漠、荒滩、奇热、风沙、冰雪之

路要方便和容易，南方森林和物产丰富，气

候适宜。南方丝绸之路比北方丝绸之路和海

上丝绸之路早数百年甚至上千年。四是生物

维度。原始野桑树在岷江、嘉陵江生长茂

盛，蚕丛从岷山迁徙成都平原发展蚕桑，南

充高坪区都京街道在嘉陵江中就发现了两根

巨型古桑树乌木。五是经济维度。当年巴蜀

经济不如中原地区，这样才能重视农业，发

展蚕桑。西安、洛阳皆是丝绸销售和精细加

工之地。六是文化维度。《水经注》、《华阳国

志》、诗词、民俗、传说、歌谣、地名、道路等，都

有蚕桑记载。绵阳盐亭黄帝元妃嫘祖养蚕纺

丝，解决了技术和人才问题，把四川丝绸历史

提前到远古时代。可以说，四川就是野桑、野

蚕的驯化之地，就是蚕桑的试验地、生产地和

供应地，蚕丛是古蜀王也是“丝绸老人”“丝绸

祖先”。

时光跨越四千年，丝绸之路的“丝绸”，从

来都只是一个名词和符号，除了丝绸，还有茶

叶、香料、食盐、花木、陶瓷等都在运输和交

易。古往今来，丝绸之路都是一条商贸之路、

文化之路、友谊之路、发展之路、和平之路。时

至今日，它代表的更是习近平总书记提出的

“政策沟通、道路联通、贸易畅通、货币流通和

民心相通”之路。

各位领导、各位专家，中国丝绸穿越千

年，从天府之国出发走向世界，今天的四川已

然准备好，将南方丝绸之路对接“一带一路”，

联通南北文脉，完善商贸体系，配套国家战

略，为协同推进西部大开发、支撑西部地区的

脱贫奔康，为实现“两个一百年”奋斗目标贡

献四川力量。

渊本文系四川省社会科学院党委书记尧教
授李后强在 野天府之国与丝绸之路学术研讨

会冶上的发言冤

中国丝绸
从天府之国出发
走向世界

姻 秦雪璠

时间往前推十年，互联网上满布免费内

容，盗版猖獗，也许当时鲜少有人想到，自己

足不出户，就能把知识变现。

十年后，仅靠十分钟以内的音频，穿插一

些声音特效，做财经知识自媒体的吴晓波，在

音频分享平台喜马拉雅上的频道，能卖出每年

180元的价格，而它的播放次数超过 750万。

互联网上吃惯了免费午餐的受众，现在，

正渐渐改变口味。

新风口，个人和平台纷纷涌入

当内容付费的新入口成型，自媒体大号

和平台争先恐后挤进来。

2012 年，从传统媒体“出走”的罗振宇，打

着“爱智求真”的口号，推出了《罗辑思维》的

自媒体，涵盖了微信公众订阅号、知识类脱口

秀视频节目：《罗辑思维》以及知识服务 App：
得到。

“信息可能会永远免费，但是知识可能会

收费的。”罗振宇说，今年 3 月他停止了《罗辑

思维》视频栏目，转战音频版内容付费应用

“得到”,他说：“你至少需要为‘得到’花过一块

钱，才能看这个专栏。”

靠着《罗辑思维》各类平台沉淀的用户，

罗振宇实现了内容收费。

“知识网红”是像罗振宇这样的个人 IP
共同的称呼，他们依靠分享自己的知识成为

了意见领袖。

除了自媒体，聚合了来自各领域“知识网

红”的内容平台也蠢蠢欲动。

2016年，知识经济吹来劲风。知乎推出了

在线问答“知乎 Live”,根据知乎去年 9 月公布

的数据显示，推出的前 4个月里，知乎 live一共

举办了 557场，每场平均语音长度 72分钟，人

均消费 52.08块钱，重复购买率达到了 37%。创

新工场创始人李开复的一场 live，定价 499元，

200张门票一售而空，当日收益 10万元。

根据艾瑞网《2016 年中国网络新媒体用

户研究报告》中数据显示，2016 年 33.8%的新

媒体用户已经产生过对新媒体内容的付费行

为，15.6%的用户有付费的意愿但是还没有进

行付费行为。不愿意为新媒体内容付费的用

户已从两年前的 69.7%降低到去年的 50.6%。

为什么人们愿意付费了

“百度一下，你就知道”，这是搜索引擎带

来的方便，然而现实中你会发现即使百度一

下，也有可能还是不“知道”，因为搜索引擎的

答案也泛滥了，常常“答非所问”，找一个称心

如意的回答犹如大海捞针。

“在互联网早期阶段，科技公司更多依赖

免费的消费者模式。但随着内容数量迅速增

加，质量却没有跟上，用户不得不花费更多时

间和精力去筛选信息。这种情况下，他们愿意

为能确保提供优质内容的内容管理者支付更

高的费用。”在接受媒体采访时，艾媒咨询公

司分析师娄梅静说道。

就在去年年初，微博针对微信公众号优

质作者正式开放绿色通道。通过加入“微博签

约自媒体”，优秀的自媒体作者可以获得商业

变现。有业内人士认为，两大平台对于自媒体

人的争抢，说明了优质内容的稀缺。物以稀为

贵。36 氪媒体公司总裁冯大刚认为：“优质内

容原本就是有价值的，为特定知识付费符合

用户需求，也是媒体发展的一种必然。”

用户原创内容（UGC）模式兴起的时代，

催生了一批意见领袖，在知识圈子里，他们被

称为智力精英，成为了巨量信息的过滤者、优

质内容的把关人。“知识网红”们依靠粉丝效

应可以吸引追随者持续关注，同时，有价值的

信息让用户愿意为内容买单。“是决定付费之

前比较认可这个人，对他有点了解，才会去。”

购买过付费直播知乎 live 的杨小姐说自己愿

意为演讲者付费是因为“感觉这个人讲的会

比较有干货”。

另外，网络付费内容价格低也对用户形

成吸引，曾经花钱围观过微博问答的用户晓

雨说：“提问者花钱问博主，我付一元就可以

看。因为比较便宜，而且提问的问题比较吸引

我，所以就看了。”

大蛋糕，不是人人都能吃上

内容付费是块大蛋糕，但是并不是人人

都能吃上一口，想靠内容盈利的“分答”就曾

陷入窘境。

2016 年，果壳网创始人姬十三创设的问

答类产品“分答”上线，在这个软件上，每人都

可以设定自己接受提问的价格，被提问后，回

答者在 60 秒内语音回复并获得所设定收入，

其他用户可通过 1 元的价格偷听问答，提问

者和回答者各获一半分成。

从 5月 15日产品上线开始，24 天,“分答”

创下了 50万问答、19万次付费的“成绩单”。

一盆冷水泼来。
2016 年 8 月，分答因技术升级停摆 47

天，用户无法登陆，等到再次返场时，分答“瘦

了”，清理掉了许多板块和内容，并主推健康、

职场以及科普三大栏目。

有媒体分析，“分答”这样的媒体在增加

黏度和流量上遇到了两个问题：语音回复在

社交讨论中不占优势；知识分享和知识变现

开放性不同，越强调变现，其开放性就会越

弱，这与强调社交形成了天然的矛盾。

与文字相比，语音的非理性在知识变现

领域上难免会遭遇持久性的挑战。心理学家

汪冰认为，真正的学习无法碎片化，喜欢转知

识帖的人，未必能把碎片化知识嵌入自己的

系统，收获并不会很大，用户在满足好奇心之

后，可能就会流失。

另一方面，网络侵权也使一些智力精英

望而却步。因为可以变现，优质内容难免遭人

哄抢，自媒体上抄袭现象泛滥，有人辛辛苦苦

写东西却沦为为他人做嫁衣。另外，如何让受

众乐意买账，并且在得到内容后不觉得后悔，

这是对内容生产者的发问。

当越来越多的人涌入风口，无疑，知识变

现的难度也会加大，对于想用知识换钞票的

人来说，将会面临更残酷的竞争。

不再雾里看花，水中望月，人人都想借一

借智力精英的慧眼，去看更丰富的世界。乐评

人邓柯评价知乎：“很多回答都闪耀着智慧的

光芒，我在这里学到的，还有思考问题的不同

角度和方式。”

热情升温的浙江机器人产业：治痛点需“踏实”良方

把知识变现 个人和平台纷纷涌入新风口


