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序言

过去一年，Palantir被重新推到企业Al的舞台中央。

在美国市场，它不再只是一个带有情报、国防和政府色彩的软件公司，而被越来越多地理解为企业AI落地

的一个样本。成立二十多年的Palantir，用本体Ontology和AIP把数据、业务对象、权限、流程、工具调

用和行动审计连在一起，让AI不只回答问题，而是进入真实运营。

这里有两个关键概念。Ontology不是一张静态知识图谱，而是把订单、设备、供应商、工单、库存、客

户、员工、资产等业务对象，以及它们之间的关系、权限和可执行动作组织起来。AIP则是在这套业务对

象和权限体系之上，让AI以可控方式调用工具、触发流程、参与决策和执行。

于是，中国市场也开始追问：谁是中国版的Palantir?

这个问题看上去很引人注目，但真正值得回答是这三个更具体的问题：第一，中国企业到底需要Palantir

的哪种能力？第二，这种能力为什么很难在中国原样复制？第三，如果不能照搬，中国市场应该走什么样

的本土路径？

爱分析认为，中国市场真正缺的不是一个Palantir复制品，而是一套让Al进入业务行动的基础设施。中国

企业确实最需要Palantir所代表的能力，但中国市场最不适合原样复制Palantir。所谓中国版Palantir，不

会长得完全像Palantir，它更可能从本土数据治理、轻量语义层、行业场景和可控行动闭环中长出来。
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l.行动，才是Palantir的核心

理解这个问题，首先要把Palantir从几个常见误解里拿出来。

Palantir不是传统Bl，也不是披着新名字的知识图谱。它当然有数据接入、数据治理、分析、可视化和Al能力，但

这些都不是它最关键的地方。

Palantir真正解决的是一个更深的问题：当一个组织非常复杂，数据散落在不同系统里，权限分布在不同部门里

流程横跨IT、业务、财务、供应链、现场人员和合规团队时，AI如何理解这个组织，并且在可控边界内参与行动？

行动，才是PalantirOntology和AIP的核心。

换成更平实的说法，Palantir先把分散在系统里的数据唤射成可计算的业务对象，再定义这些对象之间的关系、权

限和可调用函数，最后把可执行动作和审计记录接上。

普通数据平台更多回答“数据在哪里”、“指标怎么算”、“报表怎么看”，而Palantir往前多走了一步：它让系

统理解真实业务对象，并且基于问题进行分析、触发执行动作，以及记录动作用于审计与追责。

这也解释了为什么越来越多数据厂商重新讨论语义层。SQL解决的是数据可访问，AI时代的语义层要进一步解决数

据可理解、可分析和可行动。当语义层继续往上走，它就不只是指标口径和查询翻译，而会逐步纳入业务系统

APl、Action调用、权限管理和审计链路，成为决策到行动之间的支撑层。

所以，Ontology的关键不是“能不能画出一张对象关系图”。很多技术都能画图，很多系统都能建模。Palantir的

关键在于，建模之后能不能进入行动。

例如，系统发现某个供应商延迟交付，不只是生成一个风险提示，而是能继续追踪受影响的物料、订单、产线、客

户和收入风险，生成替代方案，把方案提交给人类审批，审批后写回ERP、WMS或MES，最后留下完整的决策和扶

行记录。

这就是Palantir和普通Al+BI的分水岭：AI+Bl解决的是“看见问题”，Palantir想解决的是“解决问题”。
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2．中国企业最需要的，是这个“行动层

这也是为什么中国市场会对Palantir感兴趣。

过去两年，企业AI最容易落地的方向相对清楚：问数、知识库、报告生成与审核等等。这些场景有价值，

也确实在改善效率，但它们大多没有渗透到执行与行动。

真正更高价值的问题在下一步：发现库存异常后，能不能触发调拨？发现产线风险后，能不能联动采购、

生产、物流和财务？发现客户流失风险后，能不能把干预任务分配到销售系统？这些问题不是普通问数能

解决的，它们要求AI不仅会回答，还要理解企业内部的对象、关系、权限、流程和责任边界。

这正是中国企业的痛点，缺少行动层。企业容易把AI做成“会说话的数据分析师”，却很难变成“能参与

运营的数字员工”。

行动层不是在数据治理之外另起一层，而是会倒逼数据治理、权限管理和责任机制升级。爱分析在访谈中

发现，过去数据治理往往是数据管理部、报表团队或业务分析团队关心；现在，因为企业希望AI直接读数

据、用数据、调系统，企业高层开始更直接地关注数据质量、权限、合规、时效和业务口径。原因很简

单，如果AI不能正确认识数据，不能在权限范围内取数，不能解释结果来自哪里，就无法进入核心业务。

更具体地说，AI时代的数据底座至少要证明四件事：AI能否识别企业内部的数据含义，知道同一个指标在

不同部门和场景下的口径差异；AI能否足够快地取数、计算和反馈；AI访问和调用数据是否合规、可控;

AI使用的数据质量是否可靠，结果是否能够被追溯、复核和审计。

这些要求看似基础，却正是中国版Palantir从Demo走向生产的前提。很多问数、洞察、报告类产品已经

可以落地，但一旦进入Action，难度立刻上升。技术Demo不一定难，真正难的是生产环境中的责任问

失，谁来承担责任？

所以，中国企业不是不需要Palantir。恰恰相反，中国企业最需要的是Palantir背后的“Al行动层”。

6|2026爱分析·中国市场Palantir落地进展与趋势研究报告



CHAPTER

03

为什么中国市场

最难复制Palantir?

7丨2026爱分析-中国市场Palantir落地进展与趋势研究报告



3.为什么中国市场最难复制Palantir?

问题在于，越需要，越不代表能照搬。

Palantir难复制，不是因为Ontology技术，真正难复制的是Palantir背后的系统条件。

Palantir的成功，不只是产品成功，而是产品、客户、交付、组织和场景共同形成的结果。它服务的很多客户，有

足够预算和组织能力，愿意把复杂问题交给外部平台和FDE团队一起解决。

中国市场的现实条件很不一样。

图1：为什么中国市场最难复制Palantir

01
数据治理 统一语义

02
基础不成熟 困难

中国市场Q 流程owner
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项目制 难以复制

图：爱分析绘制 ifenxi

图1：为什么中国市场最难复制Palantir
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第一，数据治理基础普遍不成熟。Palantir式Ontology需要把不同系统的数据映射成统一业务对象，但中国大量企

业仍处在数据资产盘点、主数据治理、指标口径统一和数据质量提升阶段。数据还没有治理好，就直接做全企业级

重本体，容易变成新一轮信息孤岛。

同时，企业系统正在从“人使用软件”转向“AI使用数据和工具”，这会继续倒逼数据治理重新设计接口和权限。

如果底层平台不能面向AI提供可理解、可调用、可追溯的数据和工具，上层应用再强，也只能停留在演示。

第二，统一语义很难。同一个客户、订单、收入、库存，在销售、财务、供应链、生产、区域组织里的定义可能并

不一致。Ontology表面上是建对象，本质上是统一组织语言。技术团队可以建表，但不能替企业决定口径。

第三，流程owner缺失。Palantir的价值在于跨部门行动，但很多企业的跨部门流程并没有明确负责人。一个风险

从销售传到供应链，从供应链传到采购，再传到财务，最后谁对结果负责？如果没有流程owner，Action就很难闭

环。

第四，权限和责任边界复杂。AI能看什么数据？能改什么字段？能触发什么流程？这些都不是模型能力问题，而是

企业治理问题。只要AI进入企业动作，就必须有审核、确认、记录和责任链，否则AI做错事以后不能简单说“这是

AI的责任”。

第五，中国IT采购更偏项目制。Palantir的模式强调持续演进、平台化订阅和长期共创，而中国很多企业客户仍然

习惯项目立项、合同范围、功能验收、节点交付。这套项目制适合交付系统，却不适合养成一个持续进化的

Ontology。

第六，FDE模式很难原样复制。Palantir的FDE不是普通实施顾问，而是一种高权限、强现场、持续共创的前线工

程交付机制。它要求工程师进入客户真实业务场景，接触真实数据和真实流程，快速构建原型，把客户的具体问题

抽象成平台能力，再把这些能力沉淀回产品。
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中国市场的卡点不在“能不能派人驻场”，而在驻场之后能不能获得足够真实的问题、足够完整的数据、足够清晰

的业务owner和足够持续的迭代空间。很多企业客户可以接受项目实施驻场，但不一定能接受外部团队长期深入核

心运营；很多项目可以做原型验证，但合同、预算和验收机制未必支持持续共创；很多厂商有工程团队，但未必同

时具备行业经验、业务抽象能力和平台化沉淀能力。

因此，中国厂商不是做不出本体Demo，而是很难让客户把核心业务动作交给系统。这是复制Palantir最大的断

层。
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4.中国本土广商，大多还只是Palantir的局部组件

这并不意味着中国没有机会。爱分析调研显示，中国市场已经出现大量接近Palantir不同层次能力的实践，只是这

些能力大多分散在不同类型厂商和不同场景里，还没有形成完整的Palantir模式。

国内相关能力主要分布在几类厂商中：云和数据平台厂商，长于数据治理、数据开发、A/平台；知识图谱和语义智

能厂商，长于实体关系、行业知识、数据融合和企业知识沉淀；B和指标平台厂商，长于指标体系、可信数据分析

和结构化数据服务；垂直行业厂商，则更接近真实业务对象、行业知识和场景流程。

从爱分析近期的系列访谈中可以看出，本土厂商的技术路径正在分化。有的把本体能力作为AI应用平台的一部分

形成从数据清洗、信息抽取、本体生成到工作流编排的链条；有的把知识图谱和语义层做成行业知识底座；有的从

B和指标体系出发，把可信结构化数据变成可调用、可解释的数据基础；有的则从设备设施、产业链、风控等垂直

场景切入，先做行业对象和关系，再往应用层延伸。

这些实践说明，中国市场并不缺Palantir式能力的本土供给，但目前更像是拥有Palantir的不同模块，而不是已经

出现完整的Palantir。

差距主要在四个地方：第一，数据治理、本体构建和业务对象之间还没有稳定连接；第二，非结构化知识还没有充

分沉淀为可计算的语义层；第三，分析结果还没有稳定进入执行环节；第四，权限控制、审计、回滚和责任链距离

生产级要求还有差距。

所以，中国现在不缺“像Palantir的一部分”，真正缺的是把数据治理、业务对象、权限、动作闭环串起来的平台

能力。也正因为这些能力还分散在不同厂商和不同场景里，中国版Palantir不会从一个完整天平台开始，而会先以

局部模块、垂直场景和渐进式能力组合的方式出现。
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5.渐进式本体，是中国版Palantir的现实路径

如果不能完全照搬Palantir，中国市场应该怎么走？

一个重要判断是：多数中国企业不适合一上来建设全企业级重Ontology。

企业就一定不适合。真正的判断标准，是场景复杂度、数据治理基础、组织协同能力、责任边界、预算周

期和业务稳定性。

重本体要求企业先建立较完整的数据、语义、权限和知识体系，再把核心业务对象、流程和动作唤射进

去，这意味着长期投入、高组织协同和持续治理。即使是预算相对稳定的大型客户，也未必愿意为一个价

值后置的平台工程长期买单。

对多数企业来说，业务口径还在变化，数据基础还不统一，流程owner也不总是清晰，如果一开始就建设

全企业级重本体，很容易变成周期长、投入重、见效慢的新一轮平台工程。

因此，对大多数中国企业来说，更现实的路径不是重本体，而是渐进式本体

所谓渐进式本体，是从具体高价值场景出发，逐步沉淀轻量语义层、行业知识和可控动作。

它的基本思路是：以数据治理为底座，从场景级轻量语义层开始，把关键业务对象、行业知识、工作流和

可控Action接起来；随着场景验证成功，再逐步沉淀行业模板、复用对象模型、扩展权限和审计能力，并

在信创、本地化部署和安全合规要求下形成可持续运营的能力体系。

这条路径有几个原则。
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图2：渐进式本体落地原则
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图2：渐进式本体落地原则

第一，不从全企业本体开始，而是从一个高价值场景开始。比如供应链风险、设备检修、反欺诈、排产优

化、城市应急。只有场景足够具体，业务对象和动作才足够清晰。

第二，不先追求大而全对象图，而先建关键对象。订单、客户、设备、资产、工单、供应商、库存、合

同，这些对象比抽象的企业知识体系更重要。系统首先要理解这些对象是什么、与谁有关、能做什么动

作。

第三，不先追求全自动执行，而先做可控Action。低风险动作可以自动化，高风险动作必须人工确认。

企业AI的真正落地，不是让机器一夜之间接管业务，而是在人类审批、权限控制和审计追踪下逐步扩大行

动范围。
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第四，不只做报告和问数，而要逐步接入审批、写回和审计。如果系统永远只输出分析结论，它就是分析

工具。只有进入流程、审批、系统写回和审计，才开始接近运营系统。

第五，不能让客户长期依赖外部专家。本土化FDE必须和客户内部团队能力建设绑定，否则本体平台会变

成新的咨询项目，短期炫目，长期难以扩展。

第六，把效果前置放到交付方法里。爱分析在近期访谈中发现，AI项目和传统软件项目最大的不同，是客

学习的地方，不是照搬岗位名称，而是在项自早期就把客户需求、真实数据、场景价值、技术能力和业务

闭环跑出来。客户先看见效果，才会有信心继续投入。

从场景选择看，渐进式本体更适合从高复杂度、高价值密度的场景切入。这类场景通常具备几个特征：数

据复杂、流程复杂、权限复杂、错误代价高、动作价值大。相反，普通问数、普通报表、轻量客服和单点

知识库，并不需要Palantir式重能力。

设备能源管理，是自前最容易把这一路径讲清楚的场景之一。它天然具备对象和行动链条：设备、部件、

管网、工单、传感器、失效模式、维护策略、控制策略和现场执行，可以被组织到同一套业务语义中。爱

分析在访谈中看到，一些厂商已经从物理语义模型切入，把设备对象、运行数据、IoT报警、工单系统和

决策系统连接起来，使系统能够做风险评估、能源复盘、控制策略建议和工单触发。

供应链、高端制造、金融风控、政务应急、能源电力等场景也更适合渐进式本体。它们共同的特征是对象

清晰、关系复杂、动作明确、责任边界重要。只要场景足够具体，业务对象和Action就能被定义，价值也

更容易在早期被验证。
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真正的竞争，是谁能

定义企业AI的行动层
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6.真正的竞争，是谁能定义企业AI的行动层

中国不会简单出现一个Palantir的等比例复制品。Palantir形成有非常特殊的历史条件：从政府和国防客户起步，

在高安全、高复杂、高后果场景中锤炼能力，通过FDE交付深度服务，再向商业客户迁移。

这些条件很难在中国原样复刻，但Palantir背后的核心思想值得认真对待：企业Al不能只停留在问答、写作、报告

和聊天，它最终要进入真实业务世界，理解业务对象，尊重权限边界，调用确定性工具，触发可控动作，并且对每

一次执行负责。

爱分析认为，中国版Palantir更可能是一种混合形态。它的底层是国产数据治理、数据安全、信创适配和本地化部

署能力，中间是轻量业务对象层、行业知识图谱和结构化语义层，上层是面向具体场景的工作流、可控Action和审

计链路，交付侧则需要本土化联合共创机制，而不是单纯依赖外部专家长期驻场。

它不会从复制Palantir全链路能力开始，而会从一个个高价值行业场景里长出来；不会一开始就是全企业操作系

统，而会先成为某些关键流程的行动层；不会完全依赖外部精英团队，而必须帮助客户内部形成持续运营能力。

因此，真正值得关注的不是谁最会讲“中国版Palantir”，而是谁能回答更具体的问题：本体是否充分理解业务对

象，知晓行动权限；系统是否能写回ERP等业务系统，深入执行层；高风险动作是否有审批、回滚和责任链；客户

是否能从一个单点场景扩展到多个业务流程；交付方式是否能做到效果前置，而不是等项目结束才证明价值。

这些问题，比“谁是中国版Palantir”更重要。企业AI的上半场，是让机器回答问题；下半场，是让Al参与行动。

谁能定义这个行动层，谁才真正接近中国版Palantir。
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