
一口锅与
一台机器人的相遇

爱仕达“新员工”
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三天时间，100台人形机器人，运行时长2460小时、接待
客户9.54万人次、互动频次28.93万次、促成客户扫码4.84万
次。9月30日晚8时，爱仕达发布了“新员工”的上岗绩效，
没有脚本，没有美化，每一个数字都来自真实门店里的商业实
测。

时间回到9月28日。上午10时，在爱仕达温岭旗舰店，一
台人形机器人被正式戴上工牌，它叫“爱宝”。在之后的三天时
间里，它像一名真正的门店销售员，在货架通道间穿行、迎宾、
讲解、带路、选品推荐、发优惠券，每天连续在岗10小时。

这不是一场秀，至少爱仕达股份有限公司董事长陈合林不这
么认为：“我们在百店同步启动‘十亿旧锅健康换新公益行’，让
人形机器人应用到门店、无人仓等多个场景，站到货架边，作为
导购演示的补充，去实实在在卖一口锅。”

一口锅，一台机器人，一个48年的炊具品牌，他把这次实
践视作一次现实“交卷”，试着回应国内具身智能赛道正在探寻
的命题：人形机器人，如今究竟走到了哪一步？
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人形机器人赛道从来不缺热闹，会翻跟头、会跑
步、会跳舞、会写毛笔字，总能赢得掌声。但掌声之
后，产业真正要回答的问题很朴素：它到底能干什么？

爱仕达让 100 台人形机器人戴上工牌去门店卖
锅，这件事有意思的地方在于机器人终于从舞台上下
来，走进现实了。

虽然三天实测时间短，说明不了太多东西，但这
种“交卷”姿态值得肯定。至少爱仕达认可了一个常
识：机器人不是用来看的，是用来干活的。门店，恰
恰是检验“干活能力”的天然考场。能迎宾不等于能
带路，能带路不等于能讲解，能讲解不等于能促成扫
码。这条链路，每一环都是淘汰赛。无论最终绩效如
何，把机器人推到顾客面前，比任何参数比拼都更接
近产业化的本质。

况且，爱仕达手里确实有着别人没有的东西：
9000多家门店、智能工厂、工业机器人生产线。这让
它同时握住了场景入口和制造底盘。场景产生数据，
数据迭代模型，模型再反哺场景，这个闭环正是人形
机器人从“能动”走向“能干”的关键。

另一个值得说的，是陈合林对人机协作的判断——
机器人做广度，人做深度。这个定位不性感，但务实。
零售的本质是信任，成交靠的是人与人之间的微妙互
动，机器人暂时替代不了。承认这一点，比鼓吹无人
零售要清醒得多。

人形机器人的未来，不在舞台中央，而在货架
边、在工厂里、在厨房中，在一切真实的场景里。爱
仕达的这次“交卷”，未必能立刻给出满分答案，但它
把考卷摊开了。对整个人形机器人产业而言，这比一
场漂亮的演示更有意义。

记者手记 〉〉

人形机器人该去上班了
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爱仕达的这些经验可不是一蹴而就的。
早在 2016年，爱仕达便通过收购钱江机器人，正式

切入工业机器人赛道。在之后的时间里，企业逐步建成台
州、上海两大智能制造基地，建立起覆盖RV减速机、伺
服控制器等关键部件和整机装配等关键环节的自主研发制
造体系。

“这一块的市场现在很不错，今年订单明显增长。”陈
合林说。

中国人形机器人生态大会之后，爱仕达开始尝试将业
务延伸至人形机器人、四足机器人以及家庭服务机器人领
域，形成工业机器人与人形机器人双线布局。

这正是爱仕达的制造底盘。
今年7月，爱仕达又与智元机器人达成战略合作，合作

范围涵盖具身智能机器人委托制造、供应链合作、技术支
持与场景化赋能、股权投资与合资公司设立等多个层面。

“智元提供机器人本体与大模型技术支撑，我们输出
行业应用场景与真实交互数据，场景里跑出来的海量数据
会持续优化大模型能力，迭代后的技术可以让更多行
业应用场景落地。”陈合林这样描述双方的关系。

如今，爱仕达以智元四足机器人委托制造为核心的产
线正按计划推进筹建，首个机器狗产品有望于今年第四季
度正式下线。

“制造端能造、生态端有伙伴、场景端有入口，三端
协同，我们才有机会让机器人走进工厂、门店和家庭，让
它们在真实场景里跑起来、用起来。”陈合林说，此次百
店落地真正考验的，是爱仕达能否将技术研发、人才组
织、制造供应链和终端运营能力真正连接起来。对此，他
充满信心。

十年攒下的制造底盘

对于“爱宝”这个新员工来说，门店这个真实职场的考核远比一场产品
演示更为严苛。

“您好，有什么需要帮助的吗？”当一位顾客走进旗舰店召唤“爱宝”
时，它要热情回应，根据对方的需求精准带路、介绍产品、展示优惠信息。
它必须敬业——因为它的所有表现，都在直播镜头下被放大审视，屏幕那头

的观众正在看这个“新员工”到底能不能干活。
零售场景的本质特征是人流随机、需求多元、交互高频。

仿真数据再丰富，也替代不了真实门店里顾客的随机提问、拥
挤通道中的避障决策、促销节点的高频交互。

因此，这次“新员工”实测考核，爱仕达做了一个大
胆的决定：不只百家门店“上新”，还选择以温岭为主会

场，联合上海、苏州同步开展直播。迎宾是否得体、带
路是否顺畅、问答是否流畅、扫码转化是否发生……直
播镜头记录下了“爱宝”们的每一个动作。

陈合林铺了一个更大的盘子：他计划依托“十亿旧
锅健康换新公益行”活动，用三年时间，带着人形机器
人、四足机器人，走进10万个小区，把旧锅隐患科普、
以旧换新、免费维修、新锅推荐串成一条服务链。

在这条服务链里，机器人不只是噱头，还可以做
好线下科普宣讲——在小区广场上，它们可以招呼居

民，讲解旧锅的隐患、做好新锅的推荐、普及以旧换新政
策，引导消费者建立安全健康的厨具使用观念。

从“卖货门店”升级为“健康厨房服务站”，这是爱仕达对零售终
端角色的一次重新定义。

“但人形机器人不能完全取代售货员。”在陈合林的设想里，这应该
是一个人机协作的状态。“机器人做广度，是讲解员、是演示员，引
流、导览、互动、播报是它的工作；人做深度，是金牌销售，挖掘需
求、建立信任、促成成交。这样可以形成一加一大于二的效应。”

戴工牌的“新员工”

算力、模型的基础设施逐步就位，决定具身智能产业胜负的不再是机
器人会不会走跳，而是机器人能不能在真实场景里稳定干活、持续产生价
值。因此，竞争焦点正从硬件参数比拼转向场景数据获取与模型迭代。

在陈合林的叙事里，门店卖锅只是一个起点。他最看重的不是机器人
现在能卖多少锅，而是它在卖锅的过程中积累了什么。

“门店即是测试场。”此番爱仕达联合智元机器人，率先在零售端布局
人形机器人的落地应用，正是AI机器人走进真实商业环境，在一次次与
人打交道的交互当中锻炼成长的开始。在这套逻辑里，100家门店同时启
用人形机器人开展实测，目的是将“迎宾—理解—讲解—推荐—转接—辅
助”这条链路，一遍遍跑通、跑熟、跑出数据。“我们计划用半年到一年
时间打磨零售专属模型，让机器人更聪明，让人机配合更默契。”

陈合林一直在强调一个理念：“人形机器人必须走到工厂里、走到门
店里、走到家庭里，真正能干活、能解决实际问题，这才是产业的未
来。”他说这话的底气，来自一个多数机器人企业不具备的条件——场景。

爱仕达手里握着一张稀缺的入场券：覆盖至县域的线下导购网络、
9000多家门店、由 500台工业机器人和 1000余条自动化生产线组成的智
能工厂。这些实景空间，构成了“场景—数据—模型”的正向闭环。“我
们不仅生产锅，有线下零售场景积累，还有制造机器人的能力——我们生
产机器人，也生产机器人零部件。从零售端到制造端，我们都有丰富的经
验。”陈合林说。

这套能力的落点，并不仅仅是线下零售。陈合林还有一个愿景——家
庭部署态。“我们做了48年炊具，最懂中国家庭的厨房长什么样，最清楚
一口锅从生到熟要经过多少道工序。”这些经验，正在被拆解成机器人可
以学习的任务，让它去识别食材、智能切配、辅助烹饪、收纳餐具……这
次活动的现场，机器人陪人聊天、翻炒螺蛳，还提笔写下“福”字，展示
的正是未来智慧家庭生活场景的雏形。

门店里的“测试场”


