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发言人1   00:00
今天也是很高兴邀请到了像优博逊的董秘刘总，参加我们这个电话会议。像优博逊就是在这个AI端，包括出海端，其实过去几年也是做了很多的一些努力和工作，对吧？就很多项目也是得到了非常好的相应的落地，并且像近期来看的话，市场对于这种有基本面对吧？但是不是在这个算力主线的，这些标的其实有非常非常大的一个股价的下杀。

发言人1   00:29
其实现在这个阶段我们觉得对于用户区来看的话，其实你是基于整个的基本面的这种高速的这种增长，对吧？就是整个产品的AI化，包括出海对于基本面的助力，这些都是有一个非常大的一个边际性的利好。所以现在这个阶段我们对于优博讯的海外业务，包括公司的这个AI加AIDC的上面驱动的战略，对吧？在这个AI业务的一些推进化上面，我觉得有非常好的一些情况，就是做一些边界性的汇报。所以我们这一次也是要重点邀请到了英国新的董秘刘总，给我们做一些相关的分享。下面我们有请刘总发言。

发言人1   01:05
好的，谢谢何总。各位投资者朋友早上好，很高兴借中泰证券的这次会议跟大家做一个交流。我们其实在四月底已经发布了2025年度的年报和2026年的一季报。关于2025年度的年报情况和2026年一季度的这个业绩情况，我这里就不展开报告了。请各位参与一下我们的这个报告原文。我大概说一下我们从去年前年和今年一度的这个业绩情况来看，应该说营业收入和净利润的均是相应的同比的一个大幅增长，应该说体现了公司主营业务持续向好的这样一个态势是吧？呃，尤其是一季度的这样一个同比大幅增长的一个数据，应该说我们的业绩拐点进一步得到了确认。这主要我们是认为源于三个方面的一个驱动。

发言人1   02:09
首先是在技术和产品方面，公司持续强化技术创新和产品升级，尤其是着力深化AI加的一个战略布局，就推动了我们的智能终端产品和解决方案像智能化和AI的这样一个升级，以及跟行业场景的一个深度融合和应用。首先是在端侧，在端侧的话，我们多款智能终端产品已经搭载了内置的NPU，提供端服的这个AI算力，可以稳定的支撑OCR图像识别、语音交互等基础性的AI任务，还能够为客户的定制化的一些AI应用开发提供算力空间。针对端侧算力有限，存储空间小的问题，我们也将轻量化的小模型嵌入到我们这个智能终端。

发言人1   03:00
实现在有限资源下的一个，可以说是极致的一个AI性能。同时请关注公众号思维纪要社，更多纪要请加V西安20210130。我们也通过智能终端加算力box的一个组合，构建了端边云的一个弹性的协同架构。总结来说的话，就简单任务在我们的智能终端及时处理。那么复杂分析的任务由边缘端来协同助力。我们在云端的这样一个大模型持续进化跟知识沉淀是在云端来完成的。也就是说这三个议题形成了一个不断自我完善和进化的智能城。在整体解决方案层面，我们不断的优化和完善端边云的这样一个协同体系。

发言人1   03:52
应该说公司的主营产品各种AIDC的智能终端加速。由传统的这种所谓的数据采集工具，像具备本地感知、边缘推理、智能交互和任务辅助能力的智能决策终端和AI应用载体在升级。那么产品的附加值跟解决方案的能力在持续的增强，产品的应用场景也在持续的拓宽。

发言人1   04:17
比如说我们在物流快递行业的分拣环节，我们基于AI视觉实现了这个OCR识别异常见的判别。那么基于AI的模型实时生成分拣决策和优化方案。在取派件环节基于AI模型实时生成取派件的路径规划方案。我们给快递员开发的AI语音助手，可以帮助快递员通过语音录入和处理订单。这样的话应该说是彻底的解放了快递员的双手。

发言人1   04:50
在电商和零售行业，基于AI模型我们实现了仓储拣选环节的一个路径优化。可以根据订单的一个情况来自动规划最短最优的拣选路径。通过计算分析客户的出入库等业务的数据，自动预测缺货和积压，实时生成补货建议，生成陈列和营销导购的方案。注意这些企业在经营分析方面实现最优的决策和风控管理。

发言人1   05:28
在智能制造领域，我们也是基于长期积累的AI解码、DPM码识读、OCR解码和机器视觉算法的长期的一个积累。大幅提升了产品的读性能和工业层面的一个可靠性稳定性。公司产品在高端制造业生产制程管理这一个场景的适配能力，应该说得到了大幅的增强。这也为未来我们在AI质检这个生产制造行业的这个蓝海场景的一个产品开发和应用，可以说是打下了一个非常不错的基础。同时公司也正在开发适用于生产制程管理环节的AI整体。助力高端制造行业的这些企业实现生产全过程的一个可视化、精细化管理，以及生产流程的优化，生产设备的预测性维护等等，功能。应该说总体来讲，在产品和技术端，随着AI技术的一个融合应用，公司作为国内AIDC行业的龙头地位进一步得到巩固，在全球市场的领先地位也进一步提升。

发言人1   06:41
第二个方面是在市场端。市场端得益于我们最近这几年采取的应该说，针对性极强的一个得当的市场策略。目前不管是在国内还是在海外，市场竞争格局对我们来讲，都可以说是天时地利。尤其是在海外，我们对标的强有力的一个竞争对手，几乎没有国内厂商，全是欧美的几家传统巨头。韩国、日本和台湾的几个厂商应该说现在也是战略龟缩在本土市场，在全球其他区域的这个市场也没有对我们造成大的一个影响和冲击。更可喜的是这个市场格局看起来并非是暂时性的，而是可以说是趋势性的不可逆了。所以随着我们在海外的一个渠道体系以及本土化团队的一个搭建逐步完善。标杆客户的这个行业示范效应也在同步加速凸显。

发言人1   07:40
海外市场拓展的成效可以说是非常显著。从财务数据能看得到，我们海外营收的同比增长是非常快的。其实去年从业务口径算的话，我们海外营收占公司整体营收的比例已经接近65%。

发言人1   07:58
也就是说公司的3分之2的营收是来自于海外市场。所以说这也说明我们国际化的这样一个布局有了非常不错的一个成效。具体来讲前些年我们一直深耕的欧洲市场，基于物流快递、电商和零售行业。我们经过差不多十年时间，所达到的众多的标杆客户和项目行业的这种示范效应已经显现出来，可以说是呈现了一个星火燎原的这样一个态势。

发言人1   08:30
公司产品在欧洲区域的竞争力以及品牌影响力在快速提升，并且欧洲市场在高基数基础上实现持续高增长。我认为在很长的一段时间内，应该说是大势所趋。在印度、中东、非洲和南美这几个算是新兴市场。应该说目前的产业数字化和AIDC的应用，可以说是仍然处在一个从0到1的过程中，基本上可以类比于15年前的中国吧。

发言人1   09:02
基于我们产品天然的一个高性价比，以及软硬件一体化定制化的一个优势。另外叠加我们对渠道商、代理商等合作伙伴相对灵活友好的销售政策以及商务支持，对于最终用户相比较于欧美厂商来讲，更加贴身实时的一个技术支持和售后服务。同时也是随着我们本土化团队和渠道体系的一个继续完善。在未来很长一段时间内，应该说这些区域的市场都将是我们业务拓展和业绩增长的一个星辰大海。

发言人1   09:38
第三个方面是在成本端。我们最近这两年也是着力的在推进生产制造以及供应链体系的一个我们内部叫精益化的一个申请。通过这方面的持续升级来提升我们的运营效率。另外也是叠加我们行业应用软件的赋能，以及品牌溢价的一个同步释放。

发言人1   09:58
我们产品的综合毛利率同比是在提升的。那么这个毛利率提升的趋势其实从今年的二季度开始，应该在财务账面上会有比较直观的一个表现，同时公司的制度化、系统化、一体化。加强费用管控以及资源配置的优化。可以看得到我们的期间费用率也在同比的下降。所以说从各个方面来讲的话，应该说公司的整体盈利能力在在明显的改善。好的，我就先简单报告这么多。看看各位投资者还有什么问题，欢迎提出来交流，谢谢。

发言人1   10:41
好的，下面我们进入这个QQ环节，我这边先抛砖引玉，然后问一个问题，就是刚才刘总也提到我们现在类似于我们的这个类似于一些终端里面，就是用一些NPU之类的一些类似于算力高一点的芯片。一个是我们现在因为整个芯片的价格也是在涨，然后包括你整个的这个需求还是比较旺盛。我们现在在这个是在这个算力芯片上的一些供货，就是现在怎么样？然后我们现在用的一些芯片主要是国内的还是国外的？像我们的创意芯片还是国外的。因为这个系列的产品相对来说占比还不是那么大，所以说供应端的话暂时没有什么压力明白，因为我们相当于从我们传统的这种手持终端是吧？类似就主要是像追求下来扫码之类的，需要用到一些更更高阶的大算力的一个芯片。不需要，那那那我们这一块类似于AI化的一些终端，现在有哪一些增量的产品，还是说就是解决一些存量产品的一些需求，还说能满足增量的一个需求。

发言人1   11:50
增量的需求其实主要在很多方面，尤其是在刚刚我提到的生产制造这一个领域的这个呃支撑管理环节。应该说这一块对于图像识别能力有AIAI解码这一块的性能要求是比较高的。那么传统的这个芯片是支持不了的，对。

发言人1   12:11
好的，我这边先问这个问题。下面下面那个会议助理你播报一下提问方式，看看让其他同学提问。好，如需提问电话端的参会者，请向话机上的星号键再按数字一。网络端的参会者，您可以在直播间互动区域内文字提问，或点击旁边的举手按钮申请语音提问，谢谢。

发言人1   12:33
大家好，如需提问电话端的参会者，请向话机上的星号键再按数字一。网络端的参会者，您可以在直播间互动区域内文字提问，或点击旁边的指一手按钮申请语音提问，谢谢。下面有请电话尾号7786的参会者进行提问，您请发言。您好，我这边想想先请教一下，公司今年这个AI端测智能体边算力的研发投入增量的大概是有多少？然后以及AI业务预计何时能形成一个显著的这种收入贡献呢？

发言人1   13:10
首先从人员方面来讲的话，我们在武汉成都软件团队有针对性的扩充了大概40个人的团队。深圳这边的话在架构这一块增加了五六个人，对，大概就四五十人的这样一个配置，专属配置。这是人员投入。然后从收入上来看的话，今年应该会实现1000到2000万的这样一个订阅费的收入。因为目前很多的项目都还处在一个可以说是试点7还没有大规模的去去去铺开，并且主要还是在在海外。你也知道海外的这些企业短客户，相对来说对于软件和服务的这一个价值认知，会比国内要高一些。国内的这些低端客户应该说一贯以来都是被被上游供应链给捅坏了，所以说在在收费订阅这一块会亏损的慢一点，但是我认为这个是一个迟早的事情。

发言人1   14:21
然后我还想再问一下，就目前这个轻量化大模型公司内嵌终端的出口比例和成本变化是怎么样的？然后以及这个酱大模型降价对公司的产品毛利议价能力会有什么样的影响呢？应该说现在整体的占比不管是从收入还是从出货，就终端的这个数量占比是比较小的。所以说我们也没办法去去去做一个偏量化的这样一个测算。但是可以可以看到，一方面是是我我产品在在客户端的这样一个议价能力提高。另外一点比较重要的就是说我对于客户的系统端的这种绑定会变得更有粘性，这个其实对于我们维系一些大客户关系是非常有利的。好的，就是那个账确实很难暂时算出来。

发言人1   15:13
OK好好的，谢谢您。下面有请电话尾号6760的参会者进行提问，您请发言。好，我想问一下有关物流物流零售的工业上半年的订单的增速是怎么样的？以及行业AI设备替换周期，下游资本开支的回暖情况。

发言人1   15:37
物流零售制造其实我我们还没有去做行业层面的一个数据的拆分，但是相对来说增长最快的肯定还是制造。其实我一直以来都在强调生产制造行业，不管是在国内还是在海外，应该说未来都会是我们这自动识别和数据采集行业的一个最大的一个增量市场。其实你对比中国跟美国这两个市场就能够看得出来未来生产制造行业的一个应用前景。那么美国它的AIDC市场总体量的50%以上是来自于生产制造行业的。但是中国的其实生产制造行业，尽管说没有一个统计数据，但是我们的我我们的直观的一个判断，应该是不会高于10%的。所以从这个维度来讲的话，应该是接下来很长一段时间内，相对来说都是生产制造行业的这样一个是市场指标的增长，是会比较快的。

发言人1   16:49
然后你刚提到的这个资本开支方面其实对于国内的这些物流、快递、零售电商以及生产制造的企业来讲的话，在国内这样一个偏，怎么说的这样一个环境下的，应该说这几年资本开支是是是维持这样一个大的背景。但是对于海外的，尤其是欧美发达国家的企业端的客户来讲的话，在数字化这一块的资本开支的增长幅度还是非常大的。其实对于他们来讲，面临比较现实的一个问题，就是传统的软硬件的IT产品，其实都面临一个更新换代的，就大批量更新换代的这样一个现实的需求。对于发展中国家的，这些，企业来讲的话，因为刚刚我也说到他们大概是处在15年之前的中国的这样一个产业数字化的背景下，是从0到1的这样一个过程。所以说在资本开支这一块应该可以说是如火如荼，在在大力的投入的这么一个阶段，所以这么开支不会成为约束，限制我们的一个市场拓展的一个因素了。对。然后从我们本身的这个战略抉择来讲的话，我们也是把这个资源在在重点往海外市场去去去投入。对，因为国内的话其实大家都很清楚，不管是做哪个行业的这种to b的生意应该说都是比较卷的。

发言人1   18:38
毛利率相比较于海外市场是会低很多的，所以说我们也是基于这样一个现实的考量在重点的拓展海外市场，所以对国内的话，我们基本上可以说是维持并且同步提升我们在某些特定行业领域的这一个市场份额的前提下，把战略性的一些核心资源重点往海外去投入。啊啊啊好的，还有一个问题想问您，海外高端是否能延续，以及海外AI终端的溢价落地情况，国内外劳动力的差异是如何的呢？对海外的这样一个记得高增长，我认为至少是一个可以持续的十年以上的这样一个周期了。其实这个很简单，就是我们目前就用十年的营收来算的话，相对我们这一个行业，全球的市场总体量，我们在全球的市场份额，也就1%。

发言人1   19:53
你想我们作为一个国内的自动识别数和数据采集行业的一个，龙头企业，我们在全球市场份额才1%。所以，应该说建立在中国的这个，高性价比优势，以及我们软件层面的，一体化优势的前提下。我们拓展海外市场本身就具备我们聚焦的这些欧美巨头所没有的一些特殊优势。更有意思的一点，也是对我们来说最有利的一点，就是我们在海外目前对标的主要的竞争对手就是欧美的那几家传统的巨头。所以说这个海外市场的竞争格局，对我们来讲也是相当有利的。基于这样的一个市场背景，或者说市场格局，我们认为海外市场的持续高增长是是是很确定的。

发言人1   20:50
你刚刚提到海外跟国内的这个毛利率的一个差异。应该说目前我们在海外，尤其是在欧洲市场，我们是采取了一个相对来说可以说是比较激进的定价策略。也就是我们把更大的一个毛利空间，是让利给到了合作伙伴，就代理商这一个层面。这个其实也是我们在早期的一个市场拓展阶段，面对已经在欧洲市场深耕的六七十年的那些欧美巨头企业来讲的话，我们必须要采取一个市场策略。即便是这么激进的一个定价市场策略，我们在欧洲的这个毛利率也有40%多，整体海外的这个毛利率，大概是36%、3十七大。因为有些发展中国家，尤其像印度市场的这个毛利比较低的，那么对比国内，现在毛利率应该也就接近20%。所以国内外的这一个毛利率的差异是很大的。有先进点的一个差异。

发言人1   22:03
对，好的，我没有其他问题了。下面有请另外尾号7615的参会者进行提问，您请发言。您好，刘总。就是我想问一下，咱们在这个呃就是虽然提到刚刚提到的没有拆分，但还想知道他就零售物流工业盘点智能体当前的这个落地的客户数据和订单体量是怎么样的。然后咱们的收费模式是硬件的一次性收费，还是说那种软件订阅？咱们对于今年的收入有没有什么预期和可以。是这样，现在我们大概有差不多八九家，有有八九家客户已经签了订阅的协议了。

发言人1   22:51
在收入端的话，刚才我也提到了，今年应该在在1000万以上，1000万到2000万之间这个水平。今年主要还是在一个市场推广的一个阶段，尤其本身我这个智能体也也需要也也也需要时间去去去打磨，去完善和优化。那么收费的这个模式，有目前是有一次性的license的收费，还有年度的订阅费，这个收费有两种模式。对，好的。

发言人1   23:27
还有一个就是咱们现在刚才提的就是这个AI这个智能终端的，您觉得还有多少种议价空间？然后当前这种AI算法服务，就是这个毛利率占收入的占比，就是收入占比会有多少。然后那种标杆项目能够未来规模化复制，占比的话，因为其实这个订阅费也好，来政策费用也好。这个其实在在我们的报表里面体现的就是你服务费的这个收入。那这个收入其实对应的这个毛利可以说是百分之百的。

发言人1   23:58
你说到我未来我们怎么去推广，其实这个东西很简单，就是类似于其实类似于原来我们在做解决方案的推广这一个同样的一个策略和逻辑。我们一般而言都是在行业里面先立标杆，对，先找这个行业里面相对有影有有影响力的这一个标杆客户做试点。尤其是在欧洲的市场，应该说这个标杆客户的示范效益对于我们在行业市场的市场推广是非常重要的。所以我们应该说未来的这样一个市场推广的策略，也基本上是沿袭这样的一个既定策略了，就是先立标杆，然后再相应的这个行业市场去做推广对。

发言人1   24:49
好的，那我刘总加微信，谢谢刘总。下面有请电话尾号3586的参会者进行提问，您请发言。刘总你好你好，我想再问一下，相较于同行公司端测AI终端以及行业智能体的核心竞争壁垒是什么？说到核心竞争力，其实我觉得最核心的一点应该说是我们对于物流、快递以及零售电商这几个行业或者说产品的一个业务流程，我们有更深的一个理解。

发言人1   25:29
其实对于任何AI智能体来讲的话，我认为接下来要兑现为所谓的市场价值。面临的一个最现实的问题就怎么样融入到这个客户的应用场景当中去，给客户提供基于这个特定行业场景的功能价值。这方面应该是我们本身在国内这么一个精选的市场当中，我们原本做的这个解决方案产品也就已经可以体现我们对于各个行业场景的这个业务流程有着非常深的一个，理解和认知。这个理解和认知其实应该说现在基于AI的这样一个技术在兑现为这个功能价值和商业价值这个是我认为我们相比较于同行来讲的话，尤其是相比欧美的同行来讲，就是我们的一个核心优势。你也知道他们一贯以来，像斑马这些厂商，他们一贯以来都是比较习惯于把自己定义为一个设备厂商。在应用软件开发方面，跟我们比，甚至可以说跟国内所有的同行比，都都都都都差远了。对，完全不在一个真正维度。

发言人1   26:41
对比比国内的其他的其同行来讲的话，我我我认为现实的一点就是我产品的出货量比比他们要大得多。我在各个行业的市场份额渗透率比比他们要高得多。所以说我我我能够有有更多的这一个知识积累，有更多的这一个基于场景的这样一个认知的积累。这个其实可以说是我们相对于国内同行的一个优势。好的，谢谢您。

发言人1   27:08
另外还有一个问题，就是目前公司内部的AI使用情况是什么样的，以及每年大模型大概要花多少钱。因为对应不同的行业场景，现在我们有针对性的就刚才我说到的物流快递、零售电商，尤其是社区电商，还有生产制造。每个行业大概我们有4到5个。4到5个这个所谓的智能体现在已经在在客户的这个实际场景当中在在使用。那么投入情况来讲的话，今年刚我提到了我们大概有差不多4到450人的这样一个专属的这样一个团队。投入的话应该说也是在2000万以上的这样一个水平。对我这边没有什么问题了。

发言人1   27:55
对，好，如需提问电话端的参会者，请先话机上的星号键，再按数字一。网络端的参会者，您可以在直播间互动区域内文字提问，请关注公众号思维纪要社，更多纪要请加V西安20210130，或点击旁边的举手按钮申请语音提问，谢谢。大家好，如需提问电话端的参会者，请向话机上的星号键再按数字一。网络端的参会者，您可以在直播间互动区域内文字提问，或点击旁边的举手按钮申请语音提问，谢谢。

发言人1   28:33
因为呃，时间的关系，现在已经开始了，我们这个环节就跟到此结束。关于我们这次的交流，就是刘任总有没有一些需要补充的内容？我再补充两点。首先就是说今年的这个业务端和财务业绩这个维度的11个1个改善和提升的这个趋势，应该说是是是是非常明确的。所以说我我我觉得对你现在的这一个股价应该说是未来可期对，这是这是我我我我的一点一点预判。另外就是说AI应用这一块，应该说接下来会是我们整个公司层面最重点的一个产品端，最最最重点的一个战战略的这样一个导向，所以在这一块应该说也是会逐渐兑现为业绩给到大家，可以说是一个验证，好吧。

发言人1   29:33
好的，好，感谢刘总。好的，好，对，我们今天的这次的交流就先到此结束，谢谢大家。后续大家关于优博讯有任何的一些问题，也可以随时跟刘总这边沟通，也可以跟我们中台计算机团队这边培训。好，谢谢大家，大家再见。拜拜大家参加本次会议，会议到此结束，祝大家生活愉快，谢谢。
