
2014 年起，来自厦门的美

图就正式开始出海业务，到现

在正好 10 年。“我们的海外战

略目前来看，可以分为两个阶

段，前五年我们把重心放在了

亚洲，尤其是东亚。我们出海的

第一站是日本，后面发展到东

南亚。当时我们的出海策略跟

市面上大多数互联网产品一

样，主要还是追求用户数的增

长，即MAU（月活跃用户数）等

数据。到了 2019 年，我们发现

订阅付费数据在欧美跑得比较

快，我们就逐步把出海的重心

转移到欧美，不断提升订阅渗

透率，服务好付费用户。”

2020 年印度下架中国 APP

事件，也给了吴欣鸿很大触动，

因为美图出海的第一阶段主要

在亚洲，印度的用户数占当时

海外用户的一半。吴欣鸿更坚

定了将出海重心转移到欧美的

决心，先保证自己有造血能力。

美图在海外市场也投入了

相当大的精力，战略就是“生产

力和全球化”。“生产力战略层

面，我们要真正对行业或者专

业用户有越来越深的理解；而

全球化战略就意味着我们要有

体感，而且需要洞察全球不同

地区的需求、文化的差异等。”

吴欣鸿说。

在 AIGC 应用层面也是如

此。虽然在海外可能会面临

OpenAI 的竞争，但吴欣鸿认为

包括美图在内的应用创业公司

可以“夹缝求生”———不同公司

总能找到自己的领地。

随着海外订阅商业模式得

到验证，美图在国内的订阅也

快速开展。“我们可以将国外的

经验、认知、方法一定程度上快

速复制到国内。2024 年，我们

会更加积极地推进全球化战

略。”吴欣鸿表示。

吴欣鸿说，美图秀秀这个

“小产品”，做了 16 年还觉得有

很多地方没做好。“重要的是把

现在的事情做好，永远不要做

超出自己能力的事。”

（孔月昕来源：中国企业家杂志）
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在福建省新联会网络人士分会副会长，美图创

始人、董事长兼 CEO吴欣鸿的办公室中，有一个

大大的飘窗，一眼可以望到厦门的海景。相较于坐

在窗边的沙发上，他更喜欢坐在飘窗上进行思考。

财报显示，2023 年美图公司总收入 27 亿元，

同比增长 29.3%，归母净利润 3.7 亿元，同比增长

233.2%。

虽然成功吃到了 AIGC（人工智能生成内

容）带来的第一波红利，但美图全公司上下并没

有松了一口气。

总收入与净利润增长主要得益

于AI推动主营业务的收入增长。美

图用户每天处理数亿份图片和视

频，约83%都用到了泛AI功能。

截至 2023 年底，这家总部位

于厦门的创新公司，付费订阅用户

数超 911 万人，创历史新高，同比

增长 62.3％。同时，该业务全年收

入 13.3 亿元，同比增长 52.8%。

新的考验也随之而来。

2024 年 2 月 15 日，OpenAI 的

Sora 问世，还没过完春节假期的

“美图人”，再次进入视频模型攻坚

战，仿佛回到 2023 年春节期间研

发训练视觉大模型MiracleVision1.0

版本的时刻。

吴欣鸿在 Sora 刚发布的一周

内，如此形容自己的状态———“太

忙太忙了”。

在 3 月 15 日美图的财报电话

会上，吴欣鸿表达了对 Sora 出现的

震撼：“上个月 Sora 的发布给了美

图比较大的心理冲击，我们原本认

为相应的能力在 2～3 年后才能被

实现，没想到今年初已经摆在大家

眼前了。”

在吴欣鸿看来，压力是常态，

必须要有自我消化机制。2023 年，

美图既要加紧视觉大模型的研发，

内部也在同步推进吴欣鸿接任董

事长事宜。2023 年 6 月 1 日，美图

发布公告，蔡文胜辞任公司董事

长，吴欣鸿接任。

虽然他是美图的“老兵”，但面

对新角色，他称自己也在学习如何

更好地工作。他曾经是一个“非常

感性发散的人”，但在踩过一些坑、

不断提炼后，他认为自己的认知变

清晰、公司业务也变聚焦了。“我现

在多了一些思考的时间，也会克制

自己去一线参与具体业务，克制自

己做很多新业务的冲动。”

对成立 16 年的美图来说，当

下也步入到一个新的发展阶段。从

2008 年创立到 2018 年，美图经历

了互联网高速发展的完整周期，从

2019 年到当下，则是 AI 快速发展

的新周期。在第一阶段，美图有过

高速成长的顺利，也有上市后的冒

进，“开了很多新的产品线，做很多

自己不擅长的事”，公司也一度从

1000 人扩张到 3000 多人。

但有的产品线最终惨败、公司

股价暴跌，美图也从导流变现的商

业模式转到以订阅为核心的商业

模式，拥抱 AI，告别了“工具自卑”。

“特别是在 AIGC 爆发后，全球新

兴的 AI 公司，很多都是 AI 工具公

司，所以我们的目标越来越清晰。”

吴欣鸿说。

2022 年初，吴欣鸿已经关注到

一些海外的 AIGC 产品，不过最开

始它们的效果并不好。

“但到了年底，ChatGPT 等产

品已变得非常好，我们一方面对

AIGC 进步速度之快感到震撼；另

一方面，2022 年 11 月，美图的 AI

绘画 APP 已经冲到了全球 30 多个

国家的应用商店总榜 Top，我们意

识到了 AI 对美图产品创新的帮

助。”吴欣鸿说。

ChatGPT 正式对外服务，公众

可以注册，不仅是AIGC爆发的标

志性事件，也是十年一遇的新机会。

吴欣鸿觉得影像类的生成式 AI 跟

美图业务非常相关，决不能错过。

“这也一下子激发出了我们的

斗志，必须要好好干，不能掉队。”

自研模型前，厦门美图在 2022 年

也试用过一些开源的大模型。“但

是我们调用这些基础模型后发现，

它跟我们当时的能力几乎是持平

的，也就意味着它不能支持更好的

效果或达到更高的要求，自己研发

训练更满足我们对效果和功能的

要求；另一方面，大模型主要用于

内容产品的生成，自研大模型才能

确保内容安全。”吴欣鸿说。

过去基于订阅和单购的商业

模式已经能产生越来越多的收入

和利润，可以覆盖掉美图在大模型

研发和算力上的投入。这也让吴欣

鸿坚定了自研视觉大模型的信心。

而在人才层面，2010 年，美图

就成立了致力于计算机视觉相关

AI 算法研究的美图影像研究院

尽管现在很坚定地支持

AI，但其实在过去的发展中，吴

欣鸿也吃了不少“思维发散”的

亏。“以前我们可能一拍脑袋就

觉得某个业务很不错，为此开了

很多产品线，做了无数个后面看

起来是失败的尝试。刚上市的时

候，美图的市值一度冲得比较

高，我们就膨胀了，觉得自己有

钱又有流量，市场比较火爆，投

资多钱也多，也忍不住开辟了很

多新业务线。”

比如美图曾做过美图手

机。“后来我发现手机产业链

条太长了，一部手机可能包含

几百个零件供应商，经常今天

缺货、明天指标达不到的情

况，会牵扯我们太多精力。”

2018 年，吴欣鸿觉得手机行

业已经进入到规模效应的竞

争，如果不是巨头，在研发供

应链、营销等方面有规模效

应，就会非常艰难。所以他果

断放弃，回归软件。

“除了业务线过于分散，

3000 多人的组织规模也超出

了我当时的管理能力，最后我

们吃了冒进的亏，很多业务没

做起来，不得不被砍掉，股价也

暴跌，美图的人数持续缩减。这

期间对我来说非常痛苦，基本

上可以用煎熬来形容。”现在来

看，吴欣鸿觉得有时候“犯错”

很重要。“从各种踩坑试错里，

不断提升自己的认知，这让我

们的思维逐渐变清晰，公司的

状态也逐步聚焦。我也意识到

有时候所谓的高光时刻，往往

就是最危险的时刻。”

转机来自于 2019 年，美图

的订阅商业模式在海外（主要

是欧美市场）取得了初步成功。

这种工具带来的正反馈，让吴

欣鸿意识到了工具的巨大空

间，整个市场大有可为。

吴欣鸿意识到不能小看工

具，它也可以做得很大。比如从

全球市场来看，Adobe 的本质

也是工具，但它现在的市值高

达 2000 多亿美元。

美图的产品形态以及服务

的用户群也在不断扩展，从 C

端到现在的 KOL、电商卖家，

从大众用户扩展到了传播者。

产品形态也从生活场景延伸到

了生产力场景，开始服务内容

生成、广告电商等行业。

这也导致美图的商业模式

进行了变化调整。过去美图主

要是面向 C 端的生活场景，商

业模式主要靠导流，如广告、电

商、游戏等，或者金融等增值服

务。美图手机其实也是一种导

流思路，把用户导流到手机销

售上以此变现。现在美图的商

业模式逐渐转到了订阅为主，

公司通过不断提升产品力，提

升订阅渗透率，用户是为产品

力买单。

从渗透率来看，海外同类

型产品的订阅渗透率大部分能

做到 10%～20%这个区间，而

美图现在整体订阅渗透率为

3.7%。有的公司因为比较激进，

付费墙在快速搭建，订阅渗透

率快速提高的同时，势必会带

来原有免费使用的用户流失。

“所以我们搭建付费墙时相对

克制，通常是针对一些新功能

增加付费点，而不是说老功能

全部要付费。”

此前吴欣鸿总觉得工具的

天花板比较低，容易被复制，用

户也容易流失，也比较难变现，

因此一直存在“工具自卑”。现

在，他感觉这都是过去式了。特

别是在 AIGC 爆发后，全球新

兴的 AI 公司，很多都是 AI 工

具公司，这让美图的目标越来

越清晰。

MT Lab，现在来看，当初无心

插柳的一步，让现在的美图有

了 AI 领域的深厚积累。

尽管这波AI浪潮跟之前的

研发技术路线不太一样，但早期

的积累也让美图能够快速响应。

通过内部抽调，2023 年春

节前，吴欣鸿搭建了 20 多人的

先期团队，全权负责研发视觉

大模型。“此外，我们也调动了

全公司上下进行配合，比如设

计中心的同事帮助提高美学认

知，投入和配合的同事全部加

起来至少有两三百人。”

吴欣鸿一开始就把视觉大

模型 MiracleVision 的发布时间

定在了 2023 年 6 月 19 日的美

图影像节。因此在项目攻坚期，

全公司上下都被动员起来。“参

与项目的同事每天都要付出大

量时间，甚至在除夕前一晚还

有部分同事守在电脑前根据反

馈进行调优。”

2023 年 6月，美图推出视

觉大模型MiracleVision，虽然比

其他大模型晚了几个月，但这是

所有通过中央网信办专项备案

的唯一一家视觉大模型。“我们

同时也是福建首家、也是福建唯

一一家通过备案的。只有通过备

案才可以面向公众开放，进行大

规模的商业化。”吴欣鸿说。

现在，美图在大模型训练

上，每个月仅云和算力成本已

经达到几千万元量级。但吴欣

鸿坚定了方向后就一直在坚

持。“我觉得每个决策都可能有

风险，都可能成功或失败，一家

公司每天都要面对不确定的未

来。但在业务上可能存在的风

险，我觉得有时候反倒是好事，

应对困难有时候是企业成长的

宝贵经验。尤其是当 AIGC 这

波浪潮来临，我们觉得干就完

了。”

新的考验

加速，全力冲刺AI

克服“工具自卑”

“夹缝求生”，找到自己的领地

基于AI 技术的应用展示

美图厦门总部

吴欣鸿


