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AI不是万能药
要先破“数字化前提”

“太卷了！国内支付行业基本进入到数
字化与场景的深度绑定阶段。”唐彬如是说。

此判断直指行业竞争的核心。唐彬
认为，随着移动支付渗透率趋于饱和，单
纯依靠渠道拓展的增长模式难以为继。

在此背景下，不少支付公司都选择将
“智能化”作为破局的核心武器。唐彬介
绍，风控对支付来说尤为重要，如易宝支
付每日处理上千万笔交易，交易规模甚至
上百亿元，“如果通过风控能够降低万分
之一个点，你想想看那得是多少万元人民
币？”唐彬认为，AI驱动的风控系统已成
为企业降本增效的关键。

唐彬谈及了易宝支付在服务端的AI
应用，如基于数据分析为客户联动国内外
服务资源，实现从“支付结算”到“生态服
务”的延伸，“主要是帮助我们的商家或者
上下游去提升他们的服务能力”。

然而，AI不是“万能药”，唐彬坦言
AI在支付领域的落地并非坦途，“AI其
实是数字化升级的延伸，企业如果数字化
没到位，很难真正深入应用AI的，说白了
就是表面利用而已”。

除了技术门槛，AI对于人才和组织同
样有适配要求。“AI会替代很多传统的白领
初级编程工作，但有经验、有创造力的人才
不会被替代，反而会被赋能，所以AI对不
同的人和不同的岗位，带来的冲击不一
样。”唐彬说，这要求企业重构人才结构与
管理理念。“我们的理念是人少力量大。”

“AI不是想用就用，而是要看你怎么
把它用好，不能乱用，要看不同的场景和

需求。”唐彬进一步补充。

既拼资金和技术
出海还要适应当地市场

“飞机飞到哪里，我们的支付服务就
跟到哪里。”谈及海外布局，唐彬谈及了易
宝支付的多条思路。

如今，全球贸易的复苏与中国企业
“走出去”的步伐，为支付行业打开了海外
增量空间。唐彬将易宝支付的海外战略
清晰定义为“跟着中国的企业走向海外”，
其中一条路径是，与国内航空公司合作，
拓展全球市场，另外，国内不少制造业企
业为规避贸易摩擦在墨西哥、越南等地设
厂，而这些产业的移动，也成了易宝支
付海外拓展的“导航图”。

针对企业，易宝支付可面向其提供
“支付结算以及基于跨境贸易生态的增值
服务”等全链条服务。唐彬认为，这种与
产业深度绑定的模式，是支付企业出海的
核心优势。

交流中，唐彬谈及了支付行业的强监管
属性，出海也同样如此。在本地化落地中，

“牌照+合作”是易宝支付的双线策略。目
前，易宝计划在新加坡及欧盟荷兰等核心布
局区域获取牌照，借助欧盟牌照覆盖全欧市
场；但在非核心区域，则有更多“合作”的方
式，“找当地有实力的银行、支付企业合作”。

唐彬透露，海外拓展最大的挑战并非
牌照或资金，而是“对当地的市场、文化、
监管环境的了解，以及找合适的团队”，有
时海外拓展拼的不仅是资金和技术，而是

“对当地市场的敬畏心”，要懂当地人的消
费习惯，知道监管政策的“潜规则”。

合作模式变为
供应商+战略伙伴关系

一方面，搭载华为、Momenta等主
流智驾方案的合作车企和产品数量越来
越多；另一方面，对于车企来说，智驾方案
过于集中且统一。这是否会造成整个汽
车产业智能化水平同质化加剧？面对不
同客户，Momenta如何解决智驾方案差
异化与统一性的问题？

曹旭东对《汽车观察》表示：“首先，
统一性可能更重要。比如在安全上，只
有好与更好，没有差异，Momenta要做
的就是在硬件配置不同的情况下，尽可
能地把安全拉到同一水平；其次，差异
性主要体现在驾驶体验上，Momenta
会根据不同客户的不同车型，适配不同
的驾驶风格，大模型能够输出多条驾驶
轨迹，可以通过配置化的方式去实现差
异化。”

不难看出，Momenta与车企的合作
模式并非简单的供应商关系，而是“供应
商+战略伙伴”的关系，通常情况下，是合
作一代并且规划一代或预研一代。

2025年被视为智能驾驶技术商业
化落地的关键转折点。对于智驾能力会
不会成为车企竞争胜负手的问题，曹旭
东表示，智能辅助很重要，而且重要性
变得越来越高，未来会逐渐变成一个标
配，很重要的原因就是智驾的摩尔定
律，其实行业发展速度甚至会以超过两
年10倍的速度提升。这样产品越来越
好，成本越来越低，肯定会逐渐变成一
个标配的产品。

战略稳步推进
“一个飞轮、两条腿”

“智能驾驶具备很强的规模效应，主要
体现在数据、体验和成本上，而Momenta
对此拥有先发优势。”曹旭东对《汽车观察》
解释道，更大的规模会产生更多的数据，更
多的数据会令大模型学到更多的行为，从
而带来更好的体验，以此形成闭环。

自 2022 年首次实现量产搭载后，
Momenta凭借更早的规模化布局成为
行业先行者。曹旭东强调：“对人工智能
的信仰和对技术创新的热爱同样重要。
一家好的公司来自好的业务，好的业务来
自好的产品，好的产品来自好的技术，好
的技术来自好的团队和好的文化。”

Momenta创始团队80%都有着技术
背景，且技术背景全都与深度学习相关。
这些来自清华、中科大、MIT和CMU等高
校的技术人才，时刻冲在人工智能第一线，
依靠严谨的科学思维与工程素养，不仅塑
造了Momenta 的研发节奏，还构成了
Momenta能打胜仗的独特技术基因。

凭借对AI技术演进方向的直觉以及
对数据驱动算法模式的信仰，Momenta
很快就确立了“一个飞轮，两条腿”的产品
战略。其中，“一个飞轮”是指依靠数据飞
轮，包括三个关键因素——数据驱动、海量
数据和闭环自动化；“两条腿”是指量产辅
助驾驶与自动驾驶。

例如，基于强化学习的 Momenta
R6飞轮大模型，在安全性和舒适性上实现
了5~10倍的提升，充分体现了Momenta
对技术的执着追求。

易宝支付创始人、CEO唐彬：

支付想玩转AI
先过数字化关

Momenta创始人曹旭东：

征服跨国车企
抓牢三大要素

支付行业正迎来一场从“支付工具”到“交易服务”的结构性变革。
一边是国内市场“内卷”加剧，企业比拼数字化与场景的深度融

合；另一边是海外市场机遇凸显，中国支付企业跟随产业出海开启新
增长曲线。易宝支付创始人、CEO唐彬，这位从硅谷归来的连续创
业者，亲历了中国支付行业20余年的跌宕起伏。

10月30日，2025金融街论坛北京城市副中心分论坛上，唐彬
表示，未来十年，支付方式将进一步深度变革，甚至连“支
付”环节都可能“消失”，但交易服务的价值将无限放大，这
不仅是一家企业的战略选择，更是一个行业的演进方向。

站在技术与时代的拐点，唐彬对支付
行业的未来有着独到判断。

“未来或者都不需要‘支付’了，货币
的流通也许就是信息流通，也不再有支付
的概念，但是需要交易”，因此他进一步指
出，“支付公司不能再把自己定位成支付
公司，要转向交易服务公司”。

这种定位的转变，背后是技术驱动的
价值重构。唐彬认为，AI是“生产力的革命
性突破”，能让支付企业从“资金通道”升级
为“数据枢纽”，“通过交易数据帮助商家精
准营销，帮助金融机构让资金在全球流动
起来”；而区块链的“去中心化、透明、智能合

约”特性，则能让跨境交易“不需要中介，基
于规则自动执行，非常公正及时”，推动全球
交易体系回归开放、平等的初心。

唐彬解释：“‘平台’是2.0时代的垄断
产物，现在要强调‘时代适配性’和‘赋能角
色’，我们是交易的赋能者，不是掌控者。”

唐彬预言，未来十年，支付行业的竞争
不再是单一技术或渠道的比拼，而是能否以

“交易服务”为核心，深度融入全球产业生
态，用技术赋能更安全、便捷、平等的全球交
易。于企业而言，抓住“数字化底座”“本地
化能力”“交易服务转型”三大关键词，方能
在这场变革中占据先机。 据北京商报

支付公司将成交易服务商

“技术、产品、交付是合作的核心三要素，缺一不可。国际客户的合
作周期远比行业常规的‘三年敲门’更长，往往需要五到七年的时间沉
淀。这并非准入门槛的刻意设限，而是源于其严苛且完备的验证体系
——从技术模块、技术原型的初步校验到量产方案、预量产的全面测
试，再到量产开发与最终交付，全流程环环相扣。漫长周期背后，是对
技术实力的极致要求，尤其是在功能安全上，更是有着近乎严苛的标
准。”日前，Momenta创始人曹旭东表示。

Momenta作为智驾领域“独角兽”，凭借硬实力，敲开了
BBA、丰田等跨国车企的大门，历经长时间的严苛验证，构建
起国际合作的坚实基础。

如果说自动驾驶的上半场是高阶辅
助驾驶，那么下半场则是走向无人驾驶。
在曹旭东看来，无人驾驶也分上下半场，
甚至会有一些新的超级玩家进入，“到时
候中国市场可能就剩下2~3家头部企业，
全球市场可能也就剩下3~4家”。

2025年9月17日，工信部宣布就《智能
网联汽车组合驾驶辅助系统安全要求》强
制性国家标准公开征求意见。按照时间
表，该标准征求意见截止日期为2025年11
月15日，预计2027年1月1日正式实施。

这是国内首次针对L2级辅助驾驶制
定的强制性国标，意味着给处于风口的辅

助驾驶画下一条标准线，如达不到标准，
就不能称之为L2级辅助驾驶。

“一旦强标落地，并且能有效执行，
中国的智能辅助驾驶标准很有可能会成
为全球最先进、最严格的标准，弥补了
行业重大短板，有利于整个智能辅助驾
驶在安全上的持续发展。”曹旭东认为，
Momenta持续穿越技术周期的要义来自
以客户价值为中心，不光是 OEM，还包
括汽车用户。所以，智能驾驶的安全性
十分重要，整个公司的技术体系也是围
绕着安全价值去构建的。

据中国经营报
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全球或仅剩三四家头部企业


