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发言人1   00:04
欢迎各位投资者来到2026智通财经夏季路演大会上市公司路演现场。本次路演由智通财经主办，冬日暖阳独家承办，专业路演直播平台大路演，提供路演支持。路演即将开始，请各位投资者将手机调调至静音。首先有请孙策进行路演及工作者交流，时长共40分钟。主席宣传片。

发言人1   00:47
各位投资人大家好，我是逊色的投资者关系总监张海林。然后非常感谢大家今天一大早我们第一场来到，也感谢申通财经给我们带大家这样的一个机会，可以在这交流。我首先先会给大家做一个PPT的一个分享。然后之后我们看啊看大家有什么问题，我们再进行一个沟通。迅策科技我们是中国领先的AI实时数据的基础设施及分析的一个服务商。大家可以看到就是我们是以这个AI data agent为核心的，专注于毫秒级别的这样的一个数据的实时处理和分析的一站式的产品服务的提供商。

发言人1   01:33
我们成立于2016年，然后我们最早是在金融资管这个行业起家，那也是在金融这个领域，尤其是我们主要最开始服务的是像量化对冲这一系列的，我们的客户。所以也在前六年，着重在金融行业的，打磨的这个时间，把我们的工具做到了一个是速度上，我们做到了毫秒级别。第二个就是在准确度上，因为金融大家都知道投资这件事情，包括风险控制合规，它是不允许出一丁点错的。所以我们做到的是百分之百的一个准确。同时我们给客户，我提供到的是可被决策的支持您做后续业务决策的最值得信赖的这样的一个数据。

发言人1   02:21
通过十年的时间，我们也建立了从数据的获取、清洗、标准化整个治理的四大环节。在引入到数据建模，实时流计算。直至二三年大模型出现之后，我们也开始提供正整体的一个开发，以及连接大模型，调优大模型。

发言人1   02:40
也通过十年的发展，我们已经从单一的金融行业为主，拓展到了多行业多元化的一个发展。其实时至2025年底的话，我们金融债务收入的一个比重其实已经下降到20%了。也可以看到我剩下80%的收入其实都已经来自于比如说像电进电力，然后这个高端制造，然后城市运营。包括25年我们新进入的聚生智能低空经济等等。包括今年我们在医药医疗大健康的这些领域也有更新的一些拓展。所以可以看到讯策已经从单一的金融的垂类行业的数据分析和基础设施的提供服务商，进入到多元化行业跨行业。同时也是通过十年的一个发展，我们在各个行业的各个场景内已经积累了超过300个这样可以解决复杂场景问题的一个模块。这也帮助我们在做新行业和新托新客户拓展的一个过程之中，可以带来更大的一个复用性。

发言人1   03:43
在去年底，我们是230多家的一个客户，因为我们的客户一旦使用，我们几乎就是持续使用，所以我们的客户的整体留存度是非常高的。那同时，可以看到我们和企业的一个合作的一个而付的金额是已经超过了一个单一的传统软件公司一般在国内的一个合作金额。我们在24年我们的，单写的，而不是两百多万，25年我们来到五百多万，而今年我们有望进入到700到800万这样的一个序列。然后这一页可以看到是我们在一直以来，支持我们的各类的投资人，也都是非常亮眼的这样的一些投资人的背景。如果用一句话来介绍政策的话，我们会把它描述成我们是深度部署在客户的本地云或者公有云，或者是本地系统任选中的数据大管家这样的一个概念。

发言人1   04:42
我们都知道我们首先我们负责服务的客户都是各行各业的超大型绝对头部型的公司。像这一类的公司的话，它的业务部门和业务场景都是非常复杂的那我们所做的第一件事是帮我们的客户在每一个细分的我们先看这个pass，就是落到他不同的业务的五个部门以及不同的业务系统。那它底层的所有的数据都是不同格式，甚至不同时间，不同空间维度的那我们做的第一件事情就是让他们进行全部的标准化、标签化，形成我一个足够大和足够完整的一个企业自有数据的一个数据7座。那在这样的一个大的基座上，我向上输出的，在没有大模型之前，我向上可以输出的，就是对应到你每一个业务场景需要解决问题的一个场景下。但是从二三年起，我们已经开始直接交付的就是一个AI的数字员工。

发言人1   05:45
我们会以agent的方式。我们企业的这些用户，他是可以通过自然语言的一个方式去随时调用自己公司本地私域。且结合了自己公司的本地规则，本地的know how自己的场景的号所输出的一个可谓决策的一个最终的一个数据的一个呈现。所以这个是我们在产品层，我们核心为客户去提供的。底下大家可以看到就是各类的数据，不同的行业它会有不同不不同样型的类型的数据。但是对于我们来说，经过十年的一个发展，我们已经几乎见到了市面上各类型的一个数据源了。

发言人1   06:26
所以我们在数据处理的这个能力上面，已经通过这十年发展的一个积累，让我无论进入到什么样的行业，首先你来的无非都是数据，只是格式不同。所以我们在为什么？首先第一我们可以跨行业去服用，尤其是在数据治理的这个环节。因为数据对我们来说，无论先不考虑know how的事情，它对于我来说都是数据。我只是怎么把这些数据去标准化、统一化、精细化，然后构建一个在企业内部跨数据孤岛的这样的一个统一一的实时的数据的大的一个基座和底座。所以这是第一个数据源的一个事情。

发言人1   07:08
然后向上我们可以看到应用场景，金融行业，因为我们是从16年一直延续到现在，我们的这个时间是最长的。所以几乎所有的我们说资产类的这一类的场景都已经全部覆盖了。那同时，我们也在知道，比如说像我们的销售，设备管理，然后包括我们的电信，也是相关的一些场景，我们都做了很深的一个产品的覆盖。

发言人1   07:34
再下一页我们可以看到就是深色的在产业链，尤其是AI产业链，我们到底是在什么样的一个定位首先可以看到我们和GPU厂商，和模型厂商，和云厂商都不存在竞争关系。很而且更重要的是，我们甚至是支持和让每一个环节它的效率效用发挥到更大的一个最核心的，我们叫数据环节。首先我们和GPU厂商是我们是GPU的下游，就是算出来之后我们做数据的一个处理和分析，尤其是在agent的这个层级。然后大约模型是我们的下游，就是我们的客户是可以自由选择，把我们经历经过清洗和标准化，而且能耗注入的这样的一个数据，或者我们作为最终说的是token注入到的一个模型，客户自由选择。那云端厂商其实跟我们也是合作关系。因为我们的客户的数据大部分都存在原理，所以我们也是去掉客户的原理，去在他云原生本地帮他去搭建这一套数据中台，或者就是说我们数据驱动的决策平台。所以首先这是我们在AI产业链上的一个定位。

发言人1   08:45
好，那如果再进一步的聚焦在数据的这个领域，我们又是怎样的一个位置呢？大家可以看到这张图，如果把整个的数据的实施，基础设施和分析化为九大环节的话。那么政策通过十年的发展，我们已经做到了从第一个环节，从获取清洗标准化，一直到调优连接大模型，我们是做到了全链路。所以可以理解到，首先我们在工具层，我们做到了足够快、足够准、足够懂一个行业。因为我们每进一个行业，愿意花1到3年去进行深度的挖掘和和客户的一个共创。第二个就是在做数据治理能力的方面，我是全链路的，从1到9，这个核心的要点就在于我服务的是客户，是大客户，尤其是超大型客户。所以对于这种一但是数据处理解决且联通大模型的能力，这是从大客户的角度，他更关注的不一定是说性价比，更重要的是你绝对安全，绝对准确，能不能足够一站式的服务，所以这个是我们的整个在AI生态的一个战略定位和我在数据分析或者说数据这个大环节里面，我们又是什么样的一个位置？

发言人1   10:07
接下来就是几张两张图，可以简单让大家感受一下。首先这是都是一个静态的一个截图，这是我们在聚生智能的一个行业的一个交付的一个产品的一个截面，当然这个截面是还没有到我们说帮他连通道大模型。更核心的就是我先帮你输出的是一个可被决策的一个数据。可以看到这个是一个整个机器人的一个相关的管控平台。它可以实时的监测整个园区内的机器人，包括无人机等所有设备的一个运行。然后包括预警，包括巡检任务，包括它的这个机器人和机器人之间的我们说流程的一个设计，包括它的整体的巡逻路线等的一个集中的管理和集中的智能决策。

发言人1   10:54
这是一个智慧能源的一个案例，可以看到它是一个虚拟电厂。我们可以看到很多的城市其实包括储能这些方面，它还是有区域性的高峰低峰的这样的一个痛点和难点。那你通过在我们这个智能的虚拟电厂，在做智能的能源一个调配，达到整个能源的使用的最高效。同时通过整个系统，因为你是随时知道储能和放电的实施的一个情况的。所以在左下角你可以看到，我们甚至可以帮这些电厂去预测一下短期的这个价格建立下的一个走势和趋势。

发言人1   11:33
好，接下来进入到一个最核心的环节了，我们到底是怎么定价和怎么销售的。其实在26年之前，大家可以看到我们核心的就是以这个交易和订阅制项目为主的。在225年我们的订阅的一个收费模式占10%，90%来源于这个交易项目制的这样的一个收入的一个方式。

发言人1   11:55
当然我们最大的变化还是在整个26年，今年我们开始有了by token的一个交易模式。当然这也是为什么大家会说我们是一个token的第一股，但是我们这里提到的token和传统意义上的这个token还是不太一样的。像所有的大模型的输出，我们的token。但是在我们的场景里面，我们叫做场景垂类。

发言人1   12:20
Token首先有了场景和垂类。垂类代表行业，场景代表落到具体企业的具体环节去解决具体问题，所以它是一个更加凝练的一个投资。当待会儿我会把这一块进一步的去展开当然随着这样的一个模式下，我们的收费模式是在持续的升级的那在最早的订阅的模式，大家知道都是固定的。而浦那在交易项目时，那是叫做我们引入新的这个因子是模块数。也就是说长因为我们随着覆盖更加多元化的行业和更加多元化他的企业，他所要解决的这个场景问题对应到的就是我的这个模块的一个设立。在从二因子到三因子，我们可以看到，我们打破的是单一而不的一个上限天花板。

发言人1   13:07
从三因子进入到4因子模型的时候，我更核心的就是我开始打开了单个模块价格的一个天花板。因为我把它的单价进一步的拆解为by token的调用的次数和by token的一个费用。刚刚我们提到了这里我们的token不是一个单纯的我们通用的token的一个价格。所以我们每百万token的一个定价是在10到100美金。那这个价格的话其实是很可能大几倍或者将近十倍，那是国内的通用模型的可能更高的一个价格。为什么我们可以这样的一个定价呢？这个就是基于我们说的一直说的什么叫做垂类的一个场景token，如果把通用大模型的这个token比喻成我们喝的这个水的话，那其实它是让所有的个人或者企业使用AI的一个最基础的一个进入的门槛。

发言人1   14:03
但是大模型的性能再好用在不断的升级的一个前提之下，它还是首先第一没有你的私域数据对吧？你他跟你跟他最大的一个区别是你有你自己本地的C数据，你有你自己本地的know how，你有你自己本地的合规和权限的一个要求，所以这个就是，从企业的具体产。请关注公众号思维纪要社，更多纪要请加V西安20210130。

发言人1   14:32
场景的问题到大模型之间一直很难解决的一个问题。首先第一，你不可能把你的原始数据直接为大模型。因为从企业级别的一个场景来说，它是非常复杂的那这样原始数据直接丢过去，首先结构不统一，然后不够标准化。而且你在处理的这个速度、时效和这个无效偷可能消耗上面是巨大的。所以基本上会导致有些企业在一些场景上，我想用大模型来解决我的问题，但是我不能直接用，导致我现在就不能使用。那有了我们之后，我们变成了一个最终的一个连接器。

发言人1   15:08
把企业级别的这样的一个数据，首先把它去封装，出数据的底层处理，然后进行一个封装。封装成把你的私有数据，你的本地规则，你的本地的这样的一些所有的逗号都注入这一个场景和垂类的一个token里，再去喂给大模型。也就是说我们的输出就是企业用来输入大模型的一个输入。所以这个是我们和大模型之间的一个核心的一个关系。

发言人1   15:35
那为什么我们是可以去把数据token化的？这个就进入到了我们前段时间去，最核心的在提出的一个就是我们的token OS的这个系统的一个整体的一个线。大家可以看到首先token OS它是一个AI远程云原生的这样的一个我们说企业级别的一个token的操作系统。它覆盖的是整个从数据的九大环节，也就是对应到的我们这里的数据token化的九大环节。同时它进入到五大应用层。也就是首先第一个是从我们的一个基础层，基础层我们核心的还是整个数据的一个标准化。现在我的能力是把数据标准化变为数据token化的一个标准化。我未来要做的是标准化的一个token工厂。

发言人1   16:30
首先第一件事情，我先要把它数据token化。Token化之后我把不同企业的数据的token化的一个整体的能力，我也是一个标准化，我可复制的那第二层是中间层，中间层就是我们说的行业know how注入的一个过程。在这里我们要进行整个的数据的建模，包括实时流的计算。

发言人1   16:52
从基础层层进入到中间层之后，我们就已经把这个企业的本地数据和本地的一个号已经封装到一个可计量、可定价并且可交换的这样的一个垂类场景token之中。在我们的应用层，我们可以通过我们的智能体去对这个锤头进行一个调用。同时我们也可以将它直接连接到右边，我们可以看到不同类型的大模型。

发言人1   17:19
在我这个系统里面，我的企业客户可以不是单一只连一家模型的，我是可以多加模型，通过MCP的一个方式我可以让他去掉，甚至到未来不同的场景你可以去掉不同的模型，这都是可以去做到的。而且其实在这个图里面，我们左边还其实还有一块就是我们的算力层。其实我们也是多元所有的算我们是基于所有的一个算力底座，我们都是可以进行一个介入的，所以这个也是在整个token OS一个最灵活的一个点。就是无论你的GPU、CPU是什么，无论你最终选择大模型是什么，我都可以帮你去灵活的链接和调整。最后在我们的这个计量层这一块，我们可以给客户产出的就是，首先它是有一套整体的一个系统的这个界面，是随时可以看到他的业务在哪个环节产生了多少token。然后实现到了下一步，就是这个token是完全可被计量、可被追溯、可被合规审查的这样的一套全链路的一个我们说数据token化底座的这样的一个核心的一个能力。

发言人1   18:30
基于我们说token OS这一套的系统，我们核心的这个目的就是刚刚一直提到的助力所有的企业数据去token化。因为其实我们也一直在说一件事，就是，很多企业都觉得我们的数据是很有价值的。包括二三年数据局的成立，包括也推出提出这个数据资产入表。但是一直来说他最大的痛点还是在于如何去定价，如何去确权的一个问题。那对于我们来说，我们觉得从企业的这些私域数据，将企业的私域数据的图层化、标准化，未来去推动更广阔的一个可为计量，可被定价的这样一个数据窗口化的一个能力。将是我们推动AI大规模的在企业的具体场景中工业化落地的一个核心的方式。

发言人1   19:21
那在基于这样的一个方式之下，我们其实也是在去与很多的一些，我们说场景里面的一些重点的一些公司。因为我们是可以去帮他们去处理一些高质量数据的，同时，我们也能帮他去联通大模型。我们未来也有可能去和这类的企业去共创推出在一些行业或者说更重要的一些特定的场景领域的这种。

发言人1   19:49
这个是基本上就是从公司的角度的一个主要的一个介绍。然后接下来跟大家简单的过一下我们这几年的一个财务的一个情况。首先可以看到政策一直还是保持一个持续快速增长的一个状态。在25年我们的收入来到了12.8亿。

发言人1   20:08
我们预计在26年我们给市场的指引是今年是20到25个亿收入的这样的一个预期。大家可以看到我们的收入的结构，首先多元化行业的一个占比在去年已经来到了80%，今年会进一步的提升。而且从行业拓展的角度来说，我们认为我们还有非常多的这种值得去探所和挖掘的这个行业的方向。

发言人1   20:32
第二个就是从整个收益结构的收入结构的占比来看。在25年的时候我们的订阅的占比是10%，我们的这个交易项目制的收入是90%。在今年大家可以看到最新的一个结构会变成我们的家这个订阅值，然后还是有10%。

发言人1   20:51
但是我们的这个交易项目只能会继续增长，但它的占比大概会降到60%到70%的这样的一个水平。而我们来肯这个收费从25年的零到今年会进入到一个20%到30%的一个收入的一个占比。并且我们当前在四月份最新的我们来token收入的一个ARR。其实相较于一季度的一月份的时候，我们季度环比增长了300%。而且我们现在看起来，依然保持了一个非常良好的一个这种增长的一个趋势。所以这个是我们在整个零售方面的一个结构的一个体现。

发言人1   21:32
第二个就是大家可以看到就是我们的财务模型。这几年我们因为持续在做新行业，我们一般进入一个新行业前期是有一个爬坡期的。所以我们早期的毛利率就是在前1到3，他新行业的爬坡期大概是40到50，但其实这个毛利水平也是比较高，在行业里面整体是比较高的一个水平。一旦我们过了2到3年的一个部署期，我们每年这个新的行业的。你会按照10到15个点向上收敛，直至70到80这样的一个稳态。所以大家可以看到我们的包括资管这个行业，我们其实已经在77% 10多这样的一个毛利水平了。

发言人1   22:14
所以从长期来看，主要目前我的是因为我们持续在进入到新行业。我们每年可能1到2个新的行业的一个进入。我现在整体毛利是在60%左右。

发言人1   22:26
看到我们的这个利润端的话，去年其实我们的经调整的净利润已经在下半年来看实现了盈亏银行。并且在今年我们给到市场的一个指引，也是我们预计在今年在提出一些一次性的一些影响纯经营层面的经调整的净利润口径，我们基本上也能做到全年的一扭亏为盈。所以这一点的话，无论是对于传统的上市公司或者是模型厂商来说，我们的这个财务模型的一个持续的自我造血的能力是会要更早到来的那第二个，大家可以看一下我们右下角的这个运营成本结构。

发言人1   23:06
我们是一个绝对研发驱动型的一个公司，研发的一个费用的占比是最主要最核心的那在这几年，其实我们的研发投入持续在增长。核心刚刚也就是我提了提到的，我们在进入新行业。而一般一个新行业，我每一年大概的这个分开支大概是1到1.5个亿。所以其实你可以看到，如果说想要我们盈利太简单了。我什么时候开始，我只要不新行业不完了，那我就这个盈利就是非常快的一个状态。而且逊测是一个可以说几乎没有销售的一个状态，大家可以看到基本上没有什么销售费用，我们的我们几乎不需要做BD我们核心的更多是我们的客这个客户来到跟我们合作。然后我们去选择更好的行业和更好的一个更有价值去长期拓展的这样的一些客户。

发言人1   24:01
最后一个就是我们来到可以看到这是我们的这个R库。前面其实最早我也提到了，就是我们的r two其实已经早就脱离了一个单纯的企业的我们说软件系统定价的一个趋势，我们的合作跟客户的一个合作的金额的，而且会持续的一个增长。因为我们核心进入到的是我给客户提供的是一个为他的业务决策负责的一个高质量的数据，或者高质量的垂token。所以我们进入到的是客户收入增长的一个分层概念。所以在这一块的概念上，我们的二铺的向上的天花板会非常的高。

发言人1   24:41
这一页主要是我们的公司的一个人效。其实可以看到这几年我们的收入持续都是三倍的增长，但是我们的人员的数目其实是在有一定的一个减少的。就是我们在内部，尤其是我可复用的模块之中，我们有大量的我们说更多使用我们的机器人，包括AI在做这些自动化的一些处理。第二个也是随着我的这个产品模块的不断的累加，我们现在超过300家的一个三百多的模块。它带来的就是我新行业和新客户的一个横向拓展的速度会越来越快。而且对应到的我的需要的实施的人员其实也是比较精简。但是今年因为我们还在进行行业，所以我们人员会有一些小幅的上升。但是我们的单人产出出是非常高的，不管是内地这个传统上市公司，还是说我们的模型公司。

发言人1   25:36
最后看一下我们的资产负债的一个情况，我们公司整体来说基本上没有有期负债，就是非常低的一个水平。而且看到我们的基金净现金流其实在25年已经大幅缩窄。我们在26或者在27年这两年，我们马上就能够进入到自我造血的一个这样的一个生态之中。而且与此同时，我们的在手现金也是非常充足的。可以看到我们现在目前公司的一个整体的分手，现在仅有将近11个亿人民币。

发言人1   26:07
最后可以看一下我们的账款的一个管理，当然在2到24年之间，由于这个疫情，包括企业的一些运营账款的话，整体的这个应收的账款是有一些增长的。但是我们从24到25年就已经开始做了更集中的优质客户的管理。我们会把更多的精力集中在，优质头部的这样的一些客户，客户之上。同时，我们也建立了更强的一个账款的一个预警的一个和跟踪的一个机制。所以在整个账款的一个管理上面，我们也是在持续的一个管理能力的提升。

发言人1   26:45
最后还有两页PPT其实跟大家分享一下。一个是从这个政策的角度。其实前面也提到了，就是数据未来一定是价值量无限的，尤其是在AI时代。因为在AI时代的公式里，最终落到的就是模型的性能乘以数据的质量。模型的性能在中局上来看，它不会有特别大的差异，而且它可能就是升级家。

发言人1   27:09
最终决定企业之间你的收入也好，或者你在市场上的表现也好，核心来源就是你的数据。你的数据是否足够的优质稀缺。第二，你的数据的治理是否做到足够好，来支撑你更好的决策。第三，你的数据能否被token化，然后让模型来帮你做更好的业务的后续的推理和分析，这都是前提。未来核心比拼的就是不同企业之间，你的数据谁的质量更高。

发言人1   27:43
第二个就是需求市场需求的转变。我们可以看到，其实在很多年前，为什么最早是从金融行业切入？就是因为金融是一个高壁垒高监管，对实时数据，然后把百分之百正确的这个数据的要求是足够高，且有长付费能力的这样的一个行业。所以这也是为什么我们一直核心最早的六年五六年，我们都是在专注在金融这个领域。

发言人1   28:08
但是进入到AI时代，AI模型本身天然它就是需要大量的高质量的数据来去做模型的训练。进模型进入到推理阶段之后，企业级别希望模型的推理能力能帮他解决企业具体场景问题的时候，他又需要更加垂类或者是说理解你，懂你本地规则，且有你本地数据的这样的高质量的数据喂给模型，或者是高质量的token。你来未变模型之后，大模型才能去发挥它更强的后续的推理分析的能力。所以这个是一个逻辑的一个前提。所以可以看到整个中国现在的整个，尤其是有这种我们说open cloud之类的这种超级agent的操作系统出来之后。也会让更多的个人和企业开始去更广泛的使用模型来解决具体的场景问题。

发言人1   28:58
所以我们带动的就是token的一个调用量。今年的三月份，中国的日均的token的调用量已经是两年前的1400倍。而且在未来几年，根据大行的一个预测，还有几百倍的一个增长的一个空间。所以这一块未来也是我们在所在的整个大AI时代下面不可去避免的一个浪潮。

发言人1   29:18
但是在这个阶段，它又会有变化。前几年是谁烧汤的，烧的多谁厉害，对吧？从很多的一些大厂，包括对员工的KPI考核也是你能烧出来你就很厉害。但是现在阶段有了我们说open号之类的这种操作系统之后，大家都能烧头看，都能烧出很多的token。但是你烧的token是否有效，你能否真正提升你的LI，你能否在你的产出和你的token收入的这个比例关系之间，你能跑到更优的更高的一个效率。这就是下一个阶段从企业级别的一个更重要的一个考核的一个维度了。

发言人1   29:56
好，最后跟大家分享一下，基于这样的一些大的趋势，政策未来会怎么样发展，并且怎么样持续快速的发展。首先第一个我们很明确，从远从近到远，我们也经常有有大家去类比我们和潘提尔。如果我们去做一下类比的话，潘提尔是目前已经进入到了17个行业，我们现在是十个行业左右。从行业可拓展的空间的理论值的角度来说，我们还有将近翻倍的一个空间。这个会持续带来的就是我的客户数的不断的增长。第二个就是我们通过比如说像by token这样的一个收费方式的一个升级，以及我产品技术的能力的持续升级。我带来就是我跟三个企业的合作会逐步的加深。所以进一步的打开我在R库的一个增长的一个空间。

发言人1   30:45
从更长远的来看的话，刚刚我们一直提到我们在AI生态里面，我们是一个和各方都是上下游和合作的一个关系。甚至我们现在和一些头部的GPU厂商，和头部的一些模型公司，也在做战略合作方面的一些探讨。能否为我们这些大的头部的客户带来更加一站式的一些相关的解决方案。除此之外的话，就是对于全球化的一个布局，但是当然就是因为数据资产这是一个非常敏感的一个东西，所以我们会在绝对合规的一个前提之下，目前我们会更主要的换去做一些我的中国投入客户的一个业务出海的一个伴随出海的一个相关的情况。

发言人1   31:30
我们预计今年的话，我们这个全球化这一块能带来的收入也已经可以达到5到10%的一个入的一个占比了。所以可以看到无论是短期、中期还是长期来讲，包括我刚刚一直提到的，就是未来数据的这个价值量该怎么去体现。我们很明确的认为数据资产会下一步就是要数据资产去token化。如何能帮助企业把私域数据进一步的token化，从而去打开一个更大的一个这样的一个，大家对于数据的使用和更加自由的这样的一个空间。这也会是我们一直会去重点在行业中去，在领先的地位上面去逐步的去布局和思考的一个事情。好，我的介绍先主要到这儿，然后看大家有什么问题，谢谢。好，接下来是问答环节，却需要投提问的投资者可以举手示意。

发言人1   32:38
领导，我想请教一下，这轮的DBC的token的降价，对咱们的冲击给我们展开说一下，谢谢，谢谢。其实我前面一直有提到一个，就是我们的token和通用token它是完全两个概念，甚至完全两个价格趋势，大家可以看到就是通用操作未来一定是一个偏公用事业的事儿，它其实是最终就是水电煤。你的本质是让更多人能够更低门槛，更多企业可以更低低门槛的去使用大模型。

发言人1   33:12
但是我们一直在强调，我们的这个token是一个垂类的场景。Token它已经不是水，它甚至不是饮料，甚至不是酒，它的性质变成了油。因为只有油才能让机器跑起来，才能让火箭飞上天。而我们的垂类场景token才能让企业在一些具体的场景内使用上大模型，这是最大的一个核心的不同点。所以这段时间大家可以看到整个的通用脱壳的趋势就是一路向下，甚至未来会更加便宜。尤其是在中国这么大工厂化的这样的一个时代，而且模型厂商还在厮杀，所以这个是不可避免的趋势。

发言人1   33:49
但是在这段时间，我们的通用垂类的场景有可能价格是持续在往上走的。其实我们从一月份有了在token调用的收费的模式以来，一直到4月份五月份，我们的价格区间是往上走的。因为越是在这样。请关注公众号思维纪要社，更多纪要请加V西安20210130。

发言人1   34:11
一个情况下大家才越来越发现，我不能直接去上大模型，因为不准幻觉。然后你不懂我，你没有我的本地数据，你怎么就给我能推出一个更好的。我现在要解决这个具体场景问题，其实这是一直困扰企业的一个点，就在于我觉得它好用，但是我用不了，不能直接用。那不能直接用的底层是什么？我的数据不够好，对吧？我要把数据治理好，治理干净，我要把这些脏乱差的数据统一格式。然后第二我要让这些数据里面凝练了我这块业务本地想解决的这个建模的整体的一个内容。举个简单的例子，比如说各位在如果在金融这个场景里面，你要去测算一家公司的股价，你可能有三个因素或者四个。因而这三四个因子对应到的都是您自己本地的一个。

发言人1   35:04
比如说你可能设立的阿尔法因子，这个阿尔法因子它不是基于你公开收到的信息，因为公开收到的信息大家都一样。它给予的是您个人本地的所有的调研数据，内部研究的数据，得到这个阿尔法因子，对吧？所以他是他您的阿尔法跟别人的阿尔法就是不一样的。那您产出的这个Y就是我们说最终的你的目标股价和别人就是不一样。而这个东西才是我们说内部的企业本地私域数据最核心的一点。那你再用你基于从你内部生出来的这个结论，再用大模型帮你去做后续的分析才会更加准确。也就是说高质量的数据才会有大模型更高质量的一个产出。

发言人1   35:42
所以这是我们说为什么通用token和我们的垂类场景token的价格走势一定是反向的。而且随着越来越多的人去用他这个大模型，越来越多企业级别的复杂场景。要用大模型的时候，他一定是需要在前面去做一个我们说预处理数据的整体的预处理。并且最好就是把这个预处理的数据变成token化。因为token才是大模型可以直接理解和调用的最小的一个单元。所以那谁有这个能力，从企业的角度来说，他就是愿意去为他去付费的。

发言人1   36:20
谢谢，我们有请下一个问题。谢谢领导。我想请教一下我们在国内主要的竞争友商有哪些？我们跟他们的一些游乐市场在哪里？还有海外的留在，谢谢您。

发言人1   36:36
这个问题其实确实大家就是问竞争的会这个格局是大家一直非常关注的一个点。先把这一个这页PPT给大家打开，还是那一句话，就是在整个数据大的数据的基础设施和治理分析的这个大环节和链路里面，一定是有非常多的供应商的。但他基本上不管是国内还是国外，他主要都是聚焦在某一个环节，或者是某几个环节的一个产品的一个提供。比如说国内其实很多会在应用层，就大家可以看到很多的我们所谓的这个数据治理，或者是相关，它在应用层是会更多的。但是可能在前面的1到4，我们说数据的这个治理标准化的这个过程里面也有单独。比如说做数据标签的，也有做1到4，就是这一整个环节的。但是能从一直连到56789的，我们目前没有看到头对头的竞争对手。唯一一个可能就是在海外的这个他也是能够做全。

发言人1   37:41
首先是全链路的。但是我们跟partier的更大的一个区别就是我们今年我们有了by token收费的这样的一个模式。我有了我的token oil的这它整个的这个基座的底座，我有了数据脱口化的一个能力。我去对于模型的调用，我的模型的连接，我是能够更快、更准、更直接的，并且是可计量、可付费。所以这个是我觉得回答你这个问题。

发言人1   38:11
尤其下一个问题，我看到咱们在准备复制到更多的行业，咱们是否考虑通过投资并购的方式来实现横向一个扩张，谢谢您的问题，您的这个问题其实非常好，也是整个管理层一直在思考的一个事情。那首先我们是是，非常open的一个态度。我们觉得有，尤其是在进入到一个新的行业，如果是有非常好的团队的话，那我们也是非常愿意去，进行进一步的一个接洽的。但是确实我们在所有的投资并购这件事情上，我们一定会非常的谨慎。但是我们一直在看有没有好的产业链的延伸，或者说新行业拓展之间的这样的一些机会。

发言人1   38:55
谢谢，我们有请下一个问题。就是我看到公司说那个就是要转型，因为以前客户是通过订阅制或者说项目是那这种对于他来说，他这个是一次性的或者按月付费的，是固定的一个支出，转出可能他的就是会很大。我想问的是在这种面有没有遇到阻力，以及原有的老客户如何转为做客，谢谢您的问题，也非常的关键。首先我觉得您提的一点特别好，就是客户的动机到底是什么？

发言人1   39:29
其实by token调用的这个模式，很多客户是甚至更愿意的，甚至有些客户是主动提出来。第一个就是现在越来越多客户本来就直接去使用模型，所以他天然的首先被教育过了，有拍token收费的这样的一种模式的概念，但是当然我们价格不一样，对他来说好的点是什么呢？就是以前我不知道你这个模块最后效果会怎么样的时候，我是一个固定价格，那也就是我一开始我就要付给你了。但是把token调用的模式的好的地方是在于越多用多调少用少调。如果你不好用，我可以少给你一些。

发言人1   40:07
所以其实可以看到by token收费的这个模式的核心对于我们是一个更大的一个考验。就是在于我是否对我的产品足够自信。我是否足够自信我的产品可以给你带来RY的改善，带来整个业务的一个增收。我刚刚说了，我们不是一个省钱的一个概念。我们是一个帮你去增收，帮你去做到更好的风险的控制，你没有风险敞口的这样的一个核心的一个能力。所以我们在推by token收费的这个模式的时候，我们非常的自信。因为从一开始我给客户交付的就是以你的本地数据驱动的一个百分之百正确，实时可以为你调用的，可支持你业务决策的高质量的数据。只是现在我变成把他我有脱口化的能力了。

发言人1   40:53
我给你输出的是一个可以实时准确支持你业务场景，并且用大模型做后续分析的一个垂场景token。所以这是我的能力。而且我很就是因为我们跟客户在合作的时候，我们就知道我们要解决他什么的问题，所以对于这个产品本身的产出，它就已经达到了一个我一定是能帮你提高RI或者说帮你在某些风险控制上做到这个风险敞口的一个大幅的一个缩小的一个能力。所以by to调用之后，大家可以看到，就刚刚我也提到了我们四月份的by token的R那个AR其实是有300%的一个增长，所以这个其实也在持续验证这件事情。而且我们刚刚也提到，今年我们预计by token的收入能从去年的0占比到今年的20%到30%。

发言人1   41:38
对应到的是我收入还在一个将近翻倍的一个增长的一个前提之下。所以可以看到这一块就是对于产品的足够的好用的一个自信度，以及我们的这个数据脱壳化的一个能力，在市场上都是绝对领先的，而且客户的接受度也是非常高的。因为无效他就不用了，对吧？我的。

发言人1   42:07
好，由于时间关系，然后感谢各位同学本场。
