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深港青年合拓VR看房看到􀎠錢景􀎡
記者在位於南山區的實景科技辦公室內看到，20多

位員工分別忙着研發、營銷和客服等工作。該公司創始
人、CEO丁志宇深感創業的不易，幾年來常面臨資金鏈
斷裂風險和找不到盈利方向，經過三、四年的摸索，終
於在去年底實現了盈利。在深圳拓展了世聯行和龍湖地
產等大量客戶，目前累計為客戶做了5000套二手房VR
展示。

資金鏈多次瀕臨斷裂
畢業於西北工業大學計算機視覺與成像學專業的丁

志宇博士，因看到VR相關行業十分火熱，便萌發了研發
VR相機的想法。當時相機不但十分昂貴，並且結構複雜
和笨重，拍VR視頻動輒要幾萬元（人民幣，下同）費用
。為此，他希望可以研發一款使用輕便、價格便宜的VR
相機。於是在2016年創辦了實景科技，並不斷地將這一
理念和優勢告訴身邊朋友，經過不懈努力，翌年獲得
100萬元種子投資。

有了資金支持，他的研發加快了進度。從鏡頭模組
的選型、芯片處理器的選擇，再到編輯和接口的處理等
，經過反覆研究和設計，2018年中，成功推出擁有自主
知識產權的VR全景相機。

記者看到，該相機與其他VR相機四周都有多個攝像
頭不同的是，只有上面和側面各有一個鏡頭，這較其他
VR相機降低了大量成本。此外，通過手機控制，可以實
現360度自動旋轉拍攝，拍一圈只需十幾秒，可以連拍
八張，並自動拼接拍攝的相片。為此，還研發了編輯軟
件、渲染引擎等，使得該相機能夠比傳統VR相機效率提
高十多倍，成本僅需2000元，為後者的二十分之一。

不過，丁志宇在研發過程也面臨許多問題和挑戰，
房租、工資等支出壓力巨大，常常壓得他喘不過氣來，
多次面臨資金鏈斷裂風險。為此，一邊研發一邊做商業
計劃書吸引投資者，經過多方努力，2018年找到新的投
資人，獲得了200萬，這才暫時緩解了資金難題。

港青加入助商業拓展
一個難題剛解決，新的難題又來臨。丁志宇不知道

如何將VR相機進行商業變現。此時，看好大灣區機遇的
港青郭文宗北上深圳尋求機遇，經朋友介紹認識了丁志
宇。郭文宗在香港荔枝角開家居門店，業務發展不錯，
認為大灣區中與香港最相似的地方就是深圳。他尋求可
以將自己在香港練就的營銷、市場等經驗，與深圳的技
術和市場相結合。

看到實景科技VR相機市場應用前景良好，因此十分
感興趣，而丁志宇看到郭文宗豐富的創意和服務理念及
市場渠道資源，於是雙方一拍即合，郭文宗加入團隊任
首席市場營銷官（CMO）。

郭文宗強調不走傳統的銷售VR相機來獲利，而是先
專注於商業應用，為許多門店、酒店、展覽等提供免費
場景製作。至2019年上半年，已為大灣區上千家餐廳、
酒店、健身房等提供免費服務，希望今後通過提供升級
和大數據等增值服務以獲得業務收入。然而，餐廳、酒
店等都不願意付錢，故而，公司獲得相關增值服務收入
的想法也就落空了，運營壓力驟然大增。

幾經波折後，從去年下半年開始，郭文宗將目光轉
向了房地產，發現該領域剛性需求強烈。他帶着技術員
來香港向美聯物業推薦，只要租用該VR相機，便可以將
房屋結構、裝修、樓盤全景等立體展示給客戶，而相機
租金僅是競爭對手的一半，且操作簡單，僅由中介業務

員自行使用即可，而對手的相機還要配備專業攝影師，
令成本增加一倍，處理效率也不及實景科技。

業務疫市大增六成
許多客戶看到足不出戶便可以尋找自己喜愛的房子

，大大減少了看房時間提高了效率，這為美聯帶來不少
的交易。為此美聯決定採用他們的服務，在全港300家
分行推廣使用。同樣，港置地產也購買了實景科技的服
務。

今年來，新冠肺炎疫情令人們不能或者不敢出門，
而借助VR相機則可以實現不出門看房。郭文宗透露，今
年一季度業務逆市增長了五、六成，預計全年將維持這
一增長態勢。

新冠肺炎疫情衝擊了各行各業，但也
有企業憑藉自身技術優勢在危機中逆市成
長。從事VR（虛擬實境）相機和增值業務
開發的深圳市實景科技，融合了深港兩地
人才和資源，經過多年商業模式的摸索，
從餐廳和酒店服務轉到剛性需求的VR看房
市場，滿足了大量購房者在疫情之下足不
出戶的看房需求。目前他們正籌劃拓展全
球市場，欲在巨大的房產市場中分得一杯
羹。

歷經幾度磨礪 苦尋盈利模式
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在大灣區規劃綱要
、深圳示範區等種種利
好作用下，大灣區各大
城市紛紛推出支持港青

北上創新創業的舉措，從而為大量
港青提供了良好的發展空間。

實景科技CMO郭文宗告訴記者
，之所北上發展，是因為看到內地
科技騰飛，不僅僅是技術創新厲害
，而且還可以迅速地將許多構思和
創意真正落地，變成實實在在熱銷
的產品和服務。相對來說，香港這
方面沒有內地走得快。

以前從事傳統行業的他，具有
良好的服務意識和開拓業務的相關

經驗，而VR、機器人、人工智能和大
數據等科技行業是一種新趨勢，郭
文宗認為，可以把自己的市場開拓
能力和良好服務的意識注入公司VR
業務中。

展望未來，實景科技將會好好把
握大灣區融合帶來的地產、旅遊、消
費等多方面發展機遇。

作為香港與內地青年共同創業和
合作發展的公司，郭文宗希望自己能
夠成為一個深港青年合作的榜樣，助
力更多的香港青年積極北上，投身到
大灣區創新和創業大潮中，為自身未
來發展獲得競爭優勢，奠定良好的事
業基礎。

灣區機遇多 助力港青北上發展
社會
責任

深圳前海鵬匯資產管理有限公司參與了
對實景科技的創業投資，該公司負責人朱先
生表示，因看好實景科技作為AI驅動的創業
公司，創始人團隊在圖像和視覺計算上有很

多積累和優勢，研發的VR相機應用前景良好。作為股權
投資，他期望可以獲得較好的回報。

朱先生表示，近幾年來AI這條賽道很熱門，市場上
都覺得這是下一場技術革命，因此有非常多的風投在不
斷加碼這一賽道。但他看到該領域內的大多數公司有個
奇怪的現象，就是「叫好不叫座」，即技術很強、未來很光
明但就是不賺錢，也不知道未來如何賺錢。

他認為，技術的發展要為商業服務，任何商業行為
都要符合商業的基本邏輯，這是一個基本原則。一個符
合商業邏輯的項目應當要從實際出發，先考慮用新興技
術怎樣去給傳統行業降本提效，怎樣去建立供需關係，

這是一個創業公司應該找到的原點。
他稱，從實景科技剛開始創業時，前海鵬匯資產就

給予了基礎投資，其實實景科技團隊走過不少彎路，在
第一代產品成型後，先後遇到過市場迷茫、人事危機、
財務危機等狀況。不過，公司仍堅持投資，因他不但看
好丁志宇、郭文宗等在內的創業團隊，更看好未來VR應用
前景，所以在他們困難時仍堅定地予以投資支持發展。

幸運的是，最後他們找到了VR市場剛需發展之路
，從小到大，一個一個地積累客戶。創始人團隊在這
個過程中抗住了壓力、磨練了心智，正在迅速地成長
，並且用AI技術真正的解決了VR應用的實際問題。

他表示，創業公司只要方向沒錯，到達成功的對岸
就可以預期的。在有技術底子的基礎下，實景科技將會
很快形成自己的競爭力，相信其能夠越走越快，最後闖
出一片新天。

創業須避免叫好不叫座
投資
者說

實景科技CMO郭文宗表示
，正計劃加大對國內外市場的拓
展，將深圳和香港的業務經驗融
入其中，滿足內地客戶赴美國、

澳洲等地購房的巨大需求，從而為公司創造
新的發展機遇。

他介紹，在香港拓展VR看房獲得了成功
，在深圳也同樣吸引了不少中介和開發商。
香港追求的是服務、速度和效率，要求業務
員行動快，內地追求功能更多，價格更便宜
，因此，他們將深港兩地經驗融合起來，加
快拓展國內外市場。目前內地大城市VR看房
市場競爭十分激烈，公司不會放棄相關機遇
，會加大拓展力度。同時也着手開發國際市

場，目前，嘗試拓展新加坡、馬來西亞等亞
洲房地產市場。

除了亞洲市場外，他重點期待拓展美國
、澳洲、加拿大、英國等地的房地產市場，
滿足內地客戶赴這些國家購房的需求。他稱
，內地人赴海外購房額在2017年達到約
1200億美元，這一數字是驚人的，無疑蘊藏
巨大的機遇。他透露，擬尋求與海外開發商
、中介和當地華人等合作，將海外房產項目
通過其VR相機處理，讓內地購房者不用邁出
國門，便可以真實了解海外房產真實的外景
、小區配套、內部裝飾、戶型和價格等情況
，為客戶節約大量出國時間和金錢，提高購
房效率。

融合深港經驗 進軍海外市場
發展
計劃

大公報記者 李昌鴻（文、圖）

▲丁志宇（中）與郭文宗（左）及朱達（右）的
三人VR創業團隊
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◀丁志宇歷
八個月開發的VR

相機，拍一圈只需
十幾秒，可以連續拍
八張，效率較傳統
VR相機提高十

多倍

深 圳
市實景科技

創始人、CEO丁志宇表
示，為了便於客戶使用，

目前公司正在開發手機APP
，可以幫助和指導用戶製作VR

視頻，從而可以提高效率和降低
成本，可以更好地推動房產、旅
遊和餐飲等行業吸引客戶，獲得更
好的業務發展機遇。

他透露，目前，他和數位工程
師正在不斷研發和升級更方便使用
的VR相機，已做到一半，還在不
斷完善中，期望今年底推出，新
相機使用起來將更加便捷。

實景科技CMO郭文宗表
示，公司在開發的APP，可

以指導用戶如何拍攝場景
，並教其如何製作形成

VR實景視頻。他預
計APP下半年

將 正

式 對 外
推出，從而可

以讓國內外地產、旅遊
、餐飲等行業用戶便捷地
使用，到年底料可吸引近百
萬用戶。其商業模式非常簡單
，通過向用戶提供VR拍攝解決方
案，用戶按使用量向公司付費。

對於將來面臨的APP應用挑戰
，他認為，公司面對的客戶多種多
樣：有大型集團客戶，也有中小型
客戶和機構類客戶等，無疑會存在
產品迭代問題；此外客戶還來自於
不同的國家地區使用不同的語言
，令APP面臨本地化挑戰。而市
場拓展和營銷也會存在挑戰，
公司如何迅速和目標客戶建
立起合作關係和為客戶提
供長久穩定的服務，這
些都是其亟需解決
的問題。

應對
挑戰開發手機APP 助用戶製VR視頻


