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▶ 本报记者 叶伟

掘金万亿元市场 美团拓展即时零售业务

“近年来，数据智能产业蓬

勃发展，已成为推动数字经济创

新与增长的核心引擎。”中国信

息通信研究院党委副书记王晓

丽在近日举行的 2025数据智能

大会上表示，当前，数据和人工

智能（AI）之间的融合共生关系

日益深化，AI成为数据要素价值

释放的重要手段，数据成为 AI
创新发展的不竭动力，“未来需

要从推进前沿技术研究、促进

数据要素与 AI 融合、加强数智

化实践方法论研究 3 个方面，

持续推动数据智能产业高质量

发展。”

数据智能产业应运而生

“如今，大数据产业与AI产
业间的关系已从单向赋能转化

为深度融合，数据智能产业应运

而生。”中国信息通信研究院云

计算与大数据研究所所长何宝

宏说。

据介绍，数据智能概念可以

初步概括为，以全形态数据为关

键资源，以大数据和AI深度融合

后的新技术体系为关键手段，以

决策式、生成式人工智能和传统

数据应用形式协同应用于生产

生活各领域为最终目标，由此形

成的新兴生产生活方式以及相

应延展出的新技术、新产业、新

生态。

发展数据智能将带来什么

变化？“数据智能技术能够将海

量数据转化为具有深度洞察力

的知识和决策依据，提升决策效

率、优化资源配置，为各行业带

来前所未有的价值和变革，成为

推动数字化转型的核心引擎。”

何宝宏说。

具体看，在企业层面，数据

智能实践能提升企业从数据中

提取有效信息、精炼转化为知

识、最终指导决策这一过程的总

体效率；在产业层面，数据智能

实践在直接带动相关技术服务

产业发展的同时，还将带来模式

创新和对生产关系的重塑，改善

产业链总体产出效率；在社会层

面，数据智能实践能直接提升信

息、知识在全社会的流动效率，

同时借由对信息的互通和技术

的应用强化总体协同性，优化社

会资源的配置效率。

产业规模持续扩大

大会期间发布的《数据智能

研究报告（2025年）》（以下简称

《报告》）显示，近年来，数据智能产

业快速发展，全球数据智能产业

相关企业加速涌现。截至2024年

12月，全球共有数据智能企业 3
万家，其中，中国4696家，占全球

总数的15%。

《报告》显示，全球数据智能

领域高水平论文发文量逐年增

加，中美专利授权量领跑全球。

论文方面，2024年，全球数据智

能领域论文发布量超25万篇，其

中高水平论文达1941篇；2024年

中国高水平论文发文量达 1100
篇。专利方面，全球数据智能专

利 授 权 比 例 显 著 提 升 ，2019-
2021年，全球数据智能专利授权

量占申请量的比例不足 30%，

2022-2024 年这一比例提升至

58%。从国别看，全球数据智能

专利申请和授权量集中在中美

两国，10年来中国专利授权量超

过35万。

此外，《报告》还指出，中国

是全球最大的顶级数据智能人

才输出国，在中国接受本科教育

的顶级（前20%）数据智能人才占

全球47%。

这得益于近年来我国先后

发布《生成式人工智能服务管理

暂行办法》《“数据要素×”三年行

动计划（2024-2026年）》《人工智

能生成合成内容标识办法》《数

字中国建设2025年行动方案》等

一系列政策规定，为数据智能产

业发展注入强劲动力。

同时，北京、上海、江苏、山

东等省份纷纷出台人工智能、大

模型、数字经济相关政策，通过

建设智算中心、打造示范性应用

项目、设置人工智能创新发展试

验区等方式，推动数据智能在不

同领域的应用和发展。

“随着产业和技术的持续发

展，数据智能产业内涵逐步清

晰，包括数据、算法、应用、安全

四大核心领域。四大领域相辅

相成、紧密协作，构筑数据智能

产业的完整链条。四大领域协

同驱动数据智能产业发展。”何

宝宏说。

面临三大安全挑战

“当前数据智能产业面临三

大安全挑战：安全技术瓶颈仍未

突破、新业态治理复杂度飙升、

安全治理落地实践不足。”何宝

宏说，具体看，面对席卷而来的

新场景、新应用引入的安全风

险，安全技术虽持续加强，但在

应对复杂多变的安全威胁时，仍

难以完美应对；伴随数据驱动型

新业态的爆发式增长，安全管理

机制与业务创新速度脱节；尽管

数据安全领域在政策法规与技

术探索上持续推进，但在实际落

地过程中，企业缺乏成熟、普适

的治理范式，标准规范难以转化

为可持续执行落地的实践。

对此，何宝宏表示，针对新

兴场景的应用逐步落地，AI安全

治理体系应逐步完善。我国应

通过搭建包含数据安全、模型算

法安全、应用安全、服务安全及

通用安全的全局治理框架，全面

支撑大模型全生命周期安全管

理，确保其技术应用符合安全与

合规要求，实现安全能力与业务

创新的同步进化。企业治理模

式也应进行结构性变革，安全责

任从模型责任部门向全员渗透，

通过流程规范性提升，构建覆盖

“决策层—管理层—实施层—监

督层”的立体化治理网络，最终

实现安全能力与业务价值的共

生共长。

同时，何宝宏表示，通过整合

威胁情报、日志审计、行为分析等

多源数据，AI驱动的安全运营平台

要逐步构建企业数据资产的全局

风险画像，实现攻击路径预测、异

常行为溯源等能力提升。

6月 23日，美团宣布将全面

拓展即时零售。这是继即时零

售品牌“美团闪购”发布和小象

超市在多个城市开设门店后，

美团大幅度加码即时零售的又

一动作。

业务前景广阔

据了解，即时零售是以即时

配送体系为基础的高时效性到

家消费业态，其核心特征为“线

上下单，线下 30分钟送达”。

华西证券分析指出，当前电

商行业增长趋缓，而即时零售

市 场 规 模 增 速 保 持 在 20% 以

上。商务部国际贸易经济合作

研究院发布的《即时零售行业

发展报告（2024）》显示，2023 年

我国即时零售市场规模达 6500
亿元，同比增长 28.89%；预计到

2030 年我国即时零售市场规模

将超 2万亿元。

面对这一市场规模，包括美

团、阿里巴巴、京东在内的互联

网巨头均纷纷进行布局。

互联网专家郭涛认为，相较

京东和阿里巴巴，美团优势在

于场景深度，月均 300万骑手打

通了“最后一公里”，履约成本

比较低。而京东供应链优势在

于标准化商品，阿里淘鲜达仍

依赖第三方配送。美团“到店+
到家”闭环生态，能更快实现

“线上下单—线下履约—复购

转化”商业闭环。

北京百联咨询有限公司创

始人庄帅表示，美团的优势在

于强大且规模庞大的骑手群体

和商家供给，以及餐饮外卖的

核心地位带来的活跃用户规模

和即时消费心智，另外就是对

无人技术和人工智能（AI）技术

的长期投入。

据了解，今年 618 期间，美

团闪购表现出强劲增长态势。

与去年同期相比，美团闪购 60

余类商品成交额增长超 1倍，其

中手机等 20 余类高单价的“大

件”商品整体成交额增长 2 倍，

近 850 个零售品牌成交额翻倍

增长。

“今年 618的最大变量是美

团 闪 购 等 即 时 零 售 平 台 的 加

入，让实体零售业和当地实体

经济生态首次分享到线上大促

销红利，化流量为生意增量。”

中国社会科学院大学教授、中

国 市 场 学 会 副 会 长 李 勇 坚 认

为，即时零售业态正在推动传

统线上大促销从“补贴线上”向

“扩大线下消费”转变。

美团加快布局

庄帅认为，即时零售模式已

经发展了 10多年，美团闪购这几

年快速增长，即时零售模式已经

被证明可持续并且前景广阔，是

可以与餐饮外卖甚至 B2C 电商

进行高度协同的零售电商模式。

郭涛表示，美团聚焦即时零

售意味着战略重心向“半小时

达”场景倾斜，通过整合当地零

售供给与即时配送能力，构建

“万物到家”生态。此举旨在抢

占消费升级红利，将外卖模式延

伸至全品类零售，满足消费者对

时效性的极致需求。这背后反

映了电商格局向“近场零售”的

演进趋势。美团试图以高频当

地服务为支点，撬动万亿元级即

时消费市场，同时强化其在生活

服务领域的优势地位。

杭州市电子商务协会新零

售专业委员会主任、网经社电

子 商 务 研 究 中 心 主 任 曹 磊 表

示，美团全面拓展即时零售，标

志着其向“全场景零售生态”的

重大转变，也是美团近期反“内

卷”举措的延续。即时零售的

核心逻辑是通过高频、短链的

需求满足重构“人货场”关系，

而美团的布局正是这一趋势的

集中体现。这一举措意味着美

团不再局限于外卖、到店等单

一业务，而是试图通过“30分钟

送达”的确定性服务，覆盖用户

从高频低客单价到高客单价的

全品类消费需求。

综观未来即时零售市场，知

名新零售专家、鲍姆企业管理

咨询有限公司董事长鲍跃忠给

出一个新预判。他表示，美团、

京东、阿里巴巴目前集中火力

在即时零售，但未来并不仅仅

是以它们作为主体或者核心，

企业自营的即时零售应该作为

一个主体。

鲍跃忠认为，未来即时零售

应该是与到店零售、线上零售并

行的零售形式，这 3种零售形式

的核心是商品。重构一个合理、

让顾客信任放心的商品体系是

关键。即时零售的初期可能是

靠平台，但未来一定靠谁的商品

好，谁能更好地吸引顾客。

▶ 本报记者 孙立彬
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