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发言人1   00:00
采用北京、香港双城联动模式，在7月8日至13日期间，陆续推出未来大会、金融大会、消费大会与出产专场四大板块，全方位解码中国经济转型升级的核心命题。今天我们落地几个联系人。今天来自多位镇，多位来自政商学界、产业一线的重磅嘉宾齐聚现场，共同参与本次出海专场的深度探讨。他们是香港特区政府投资推广署内地业务总裁玉英，港交所欢迎你。港交所原行政总裁、滴灌通集团创始人李小佳，欢迎你。

发言人1   00:47
迪拜商会国际关系部执行副总裁萨利姆阿尔沙姆西。香港中文大学商学院教授马旭飞，欢迎您。广汽国际总经理魏海港，欢迎你。普华永道税务及商务咨询中国南部市场主管合伙人王舜贻，欢迎您。中国银河国际首席宏观策略师、研究部负责人陈雅曼，欢迎您。建银国际首席经济学家赵文丽，欢迎你。Js环球生活COO兼财务高级副总裁刘铭清，欢迎您。

发言人1   01:38
阿里云智能亚太北区市场总监邓慧良，欢迎你。厦门海辰储能香港研发中心系统研发总经理谢涵宇，欢迎您。同时联合主办方的领导也莅临本次活动，欢迎联合出版集团副董事长兼总裁李继平，欢迎您。

发言人1   02:06
此外，来自新京报社的各位领导也全程到场支持欢迎。新京报社党委书记、社长毛晓刚，欢迎您。让我们再次以热烈的掌声欢迎各位嘉宾的到来。本场论坛由新京报贝壳财经主办，联合出版集团旗下成新闻联合主办，同时得到了建银国际的鼎力支持。接下来让我们正式开启今天的议程。首先进入开幕致辞环节，第一位致辞嘉宾，让我们以热烈的掌声有请新京报社党委书记、社长毛晓刚上台致辞，欢迎。

发言人1   02:58
自己的运营总小佳总、吉平总，各位领导，各位嘉宾，大家下午好。非常高兴与各位相聚香港，共同参加2026新京报贝壳财经年会香港分论坛。我谨代表新京报社向各位领导、嘉宾和长期关心支持新经贸发展的各位朋友表示热烈欢迎和衷心的感谢。今年新京报贝壳财经年会以中国经济新智启新程为主题，策划了9场主题论坛。上周在北京会场，我们围绕人工智能、创业投资、金融赋能、体验经济等热点话题进行了三天的讨论，并正式启动星辰大海企业陪伴成长计和千帆进发内容创作合作伙伴计划，目标是三年累计服务千家优质企业。贝壳财经正顺应主流媒体系统性变革要求，运用IP化思维搭建媒体生态和服务生态，已成为社会经济生活的记录者、参与者、连接者、服务者。今天我们来到香港，以企业出海全球化的中国方案为主题，希望搭建产业资本与国际市场交流合作的平台，共同探讨中国企业全球化发展的新趋势、新机遇。在此，我们也正式提出将新新京报贝壳财经打造成具有国际影响力的专业财经媒体这一战略目标。

发言人1   04:58
当前，中国企业强优化正迈向新的阶段。从产品出口到品牌、技术、供应链和创新能力全面输出，中国企业在新能源汽车、人工智能、机器人、数字经济等领域持续提升国际竞争力。与此同时，全球产业链深刻调整，国际经贸环境不断变化。如何提升全球资源配置、本地化运营和国际品牌影响力，实现从走出去到走进去再到走上去，已成为中国企业共同面对的重要课题。

发言人1   05:43
香港始终是连接内地与国际市场的重要桥梁，也是中国企业走向世界的重要平台。我们希望借助香港联通世界的独特优势，推动中国企业与国际市场开展更多深入的合作，为打造世界级企业贡献更多智慧。今天我们邀请了来自政府部门、国际机构、知名企业、资本市场和高校的多位嘉宾，围绕全球产业链重塑、AI驱动全球化、全球基础设施建设等议题开展深入交流。论坛期间，我们还将发布中国企业出海2026新趋势报告，成立新京报出海研究院。

发言人1   06:36
自2020年以来，贝壳财经年会累计邀请454位国内外嘉宾举办了71场主题论坛，微博话题阅读量超过11.3亿，直播观看量超过1.7亿，成为汇聚政产学研各界智慧、促进交流合作的重要平台。来之前我也专门让我们的苏总统计了一下，过去6届贝克财经年会，我们的全网的阅读量超过15亿。各位嘉宾，各位朋友，全球化正在开启新的篇章，中国企业也迎来新的机遇与挑战。期待今天的交流碰撞出更多思想火花，共同探索全球化中国方案，为提升中国企业全球竞争力贡献智慧和力量。最后预祝本次论坛圆满成功，祝各位嘉宾身体健康、工作顺利，谢谢大家。感谢毛社长的精彩致辞。新京报贝壳财经始终以专业视角记录中国经济的每一次脉动。接下来让我们掌声有请香港特区政府投资推广署内地业务总裁玉英上台致辞，谢谢。

发言人1   08:13
尊敬的小刚社长、小佳总、季平总，尊敬的各位企业家嘉宾，大家下午好。今天非常荣幸在新京报贝壳财经年会的香港分会场与各位见面。首先我谨代表香港投资推广署，向专程来港交流的企业代表表示热烈的欢迎。

发言人1   08:37
一直以来，北京与香港都是内地与香港协同发展的典范。香港既是北京最重要的境外投资来源地，也是众多北京企业迈向国际市场的首选平台。香港兼具国际金融、航运、贸易中心独特的优势，凭借一国两制之下成熟的法律体系，自由资金流通环境、完备的国际专业服务链，承担着超级联系人、超级增值者，全方位为内地企业出海提供财资管理、融资服务、全球布局的高增值配套。内地企业的海外布局从近年来的发展来看，从单一的市场扩张走向了多走廊的增长。而香港作为全球最自由的经济体，是内地企业辐射新兴市场重要的桥梁。无论是金融资本到创新科技、知识产权到高端人才，香港均具备了内地企业出海所需需要的多元化配套，加上国际化的专业服务，可成为内地企业出海的加速器。

发言人1   09:58
去年，特区政府成立了内地企业出海专班，集中集中了特区政府跨政府局、跨部门、跨机构力量，结合香港的全球网络，为内地企业提供一站式、全方位出海的支持服务。专班成立至今，已经在香港、北京等内地各省市举办了超过17场的活动。向有意出海的内地企业介绍香港作为出海平台首选之战的关键优势，共吸引了超过5000家内地企业的代表出席，不少已经表达了有意借港出海。同时我们也看到已经有一大批北京优秀的企业借港出海收获成功。比方说像理想汽车，将香港作为海外营运枢纽，发力全球新能源汽车市场。文员之行成功登陆港交所，依托香港平台开展自动驾驶技术的国际研发和业务布局。这些都是香港投资推广署服务的北京企业的优秀代表。他们也刚刚跟我们今天在出席广汽出席的广汽国际董事长一起，在各级政府领导之支持下，刚刚作为内地企业优秀代表参与了恪守的中亚出访。

发言人1   11:30
香港投资推广署作为特区政府专责促进投资的政府部门，同时在商务经济局领导之下，作为内地企业出海专班的秘书处，积极推动内地与香港的双向投资，协助全球和内地的企业来港落户拓展业务，并依托香港联通世界的网络，助力企业稳步走向国际市场。投资推广署在今年上半年已经协助了413家海内外企业在香港设立业务或扩展业务，其中有60%是来自内地，是最大的单一来源地。这充分证明了香港是内地企业走向世界的首选跳板。

发言人1   12:19
投资推广署作为企业，为了企业提供一站式的服务，覆盖规划重组、开业运营的全生命周期。包括政策咨询、专业对接、网络拓展、内地落地配套等等。我们在全球有34个办事处，在北京、上海、武汉、成都、广州。同时我们也希望依托我们内地的办事处，特别是像北京能深化跟我们北京的政商组织、主流媒体形成更多的联动。

发言人1   12:54
依托驻港在内地的工作组和办事处网络，主动靠前服务。一方面持续的解读香港出海香港相关的政策、资本市场的规则、跨经营商的优势。另一方面也精准对接企业的需求，为企业落户融资、海外布局、数字经济、协同出海等等方面提供全方位的支撑。面对广阔的国际市场，香港将继续发挥好专业服务、融资平台、法治环境的优势，与内地企业并肩作战。我们也期待携手各界同仁搭搭建更畅通的对接桥梁，陪同更多的内地企业立足香港，走向世界。最后我预祝本次活动圆满成功，祝愿大家生意兴隆，事业宏达，谢谢大家。谢谢于总的分享。香港的营商环境和平台优势也正在为我们越来越多的出海企业贡献力量。接下来进入主旨演讲环节，四位重磅嘉宾将从资本布局、区域合作、学术研究与产业实践多个维度分享对中企全球化的深度观察。首先掌声有请第一位主持演讲嘉宾，滴灌通集团创始人及主席，港交所原行政总裁李小佳，欢迎。

发言人1   14:33
你好大家好，你一会儿我讲话到了还剩五分钟的时候，稍微给我有个提醒。因为我可以一下午讲下去。我今天非常高兴在建行的大楼里这么美丽的香港跟大家来聊一下我们未来发展的方向。

发言人1   14:54
大家知道我在港交所做了11年，完了退休了到五年。这五年实际上从港交所出来，就想做一件事。我认为我有一个强烈的信念，这个信念就是说世界已经到了在股票、债券两大金融资产类别之外，一定会有个新的资产类别出来。这个资产类别就是以现金流，以合同形式而完成的经济活动。目前这样的经济活动的80%的经济活动，今天是不能被传统金融的股票市场和债券市场所涵盖的。那么今天的数字化的发展和今天特别是今天AI的发展，使得我们将会看到一个极其迅速崛起的第三市场的开始。

发言人1   15:42
滴灌通成立了五年来以来，我们经历了1.02.0。1.02.0主要是认为中国的经济以代表的这种global south的这种经济体，已经高度市场上高度数字化了当数字化已经到如此之丰富的时候，没有理由我们再要求所有的经济活动变成一个大公司，变成一个大的股票去寻求上市。全世界只能有2万个上市公司，在香港，也就是千把个上市公司在国内。完全经济活动本身，我们资本市场不应该逼使经济活动来变成一种新的物种。为了融资而变成新的物种。有没有可能有一天让我们所有的经济活动就以它的原始形态出现，但是让我们的金融市场仍然可以以传统的金融市场的逻辑来投资，找到一个新的投资蓝海。同时让我们今天的金融市场能够真正的普惠我们的小人物，普惠我们的小经济体。

发言人1   16:45
所以说我们这个1.0，基本上是一个叫大前进小店的尝试。这个尝试就是用资金去投入我们小店一段的现金流。这个持续了将近两年多。我们累计投进去44个亿的人民币的这个资金，在中国成功已经完成了验证了这个模式。2.0我们退出这个投资，直接投资开始建设一个市场，这个市场也是完全的是可以运作的。但是在这个时候，这差不多是两年前的时候，我们1.02.0完成了以后，我们感觉到这个市场似乎在逻辑上，在原理上是一定应该工作的。

发言人1   17:28
但是在现实的操作手续手段上，暂时是无法前进的。因此我们有了将近两年的沉寂的准备等待和这个冲准备冲刺的阶段。为什么呢？我们就在等待一个几乎是在等待一个上帝要派来一个新的一种工具。因为当你的底层很透明的时候，你可以做这么小碎高频非标的生意的。底层是透明的时候，下面仍然有一个巨大的问题。当这一笔一笔的投资，一笔一笔的生意都这么小的时候，你怎么可能？如果还是要几千人去地推，那这个市场又没有存在的可能性。

发言人1   18:14
因此我们在这个时候，我们隐隐约约的知道AI的时代是解决这个问题的核心的钥匙。但是其实心里是没有底的，尤其是2025年一年等待了一系列的AI的工具，没有哪一个工具真正能够彻底的帮助我们解决这个问题。所有的一切到2026年的第一季度，实现了巨大的质的变化。这质的变化就是什么呢？就是说agented ai这种像以龙虾为代表的，能够自主运营的这种AI的工具，终于成为了一个不仅仅是理论的可能，而是大面积的现实的可能性。因此滴灌通3.0将在8月3号全面推出，推出以后又在1.0和2.0上进行了史无前例的巨大的扩容。所以说等过几个星期我们再有机会见面的时候，那个时候我们就会present给市场一个巨大的新的资产类别，新的一个市场范式。

发言人1   19:17
在这个范式市场范式下，我非常简要的给大家介绍，几乎是我们生活中间见到能够见到的经济生活中间所有一切的合同。只要它是一张合同，它代表一段权益，那这段合同权益的享受者就可以拿着这份合同的权益到我们新的资本市场来挂牌来上市。这种合同上市了以后，经过这个市场的一个新的机制的一个一系列的，我们要一维码、二维码、三维码、四维码的四个码的系统性的过滤和标准化和产生出一个极其透明的，极其颗粒度极细，每天都能够全面更新的对每一张合同的底层现金流进行精准的描述，可描述、可追溯、可观察、可决策。让投资者也同样的表示出他对这四维码有什么样的需求。然后我们把每一个合同经过这个四维码以后，把每个合同转成1000元1张的一个叫我们叫new这个市场叫new Marks。就牛马心事牛很牛的牛马是四维马的马，一个牛的马的市场英文叫new markets，我们中文就叫牛马心事。那这牛马心事的牛马进来以后，那么这个进来以后，我们把每一张合同，假如说这是个17万块钱的合同，你投下去一个小店的一个加盟商或者一个什么其他的佣金的合同，或者等等什么合同。不管他假如说他那个那个数字把它翻译成1000元，在这边上市投资者买的是千元牛马证。

发言人1   21:16
你买了1000元的时候，你一个人买的时候，假如说是上面有1000个合同，你就100万块钱。你今天就可以允许你用100万块钱投到1000个合同里面，因为你们买每个买一张就可以了，你组织一个新的。这就是基本的逻辑概念细节我们在这不谈了。它核心就是说我们要在极其颗粒度极小的产品中间找到共性，找到可追溯可验证码。可记录、可认知的极其颗粒度极小的对于这一段现金流的认知。

发言人1   21:59
这个系统听起来很复杂，我们传统金融比较习惯于简单的系统。我们今天把世界上的一个水泥公司，一个电电话公司，一个科技公司、一个银行，一个房地产，所有的公司其实是完全不一样的非标的生意。我们今天大家集体装作只要雇了四大，只要搞了三张表，只要搞了baLances，只要搞了income statement，只要搞了casual statement，我们就在同一个框架下来理解他们，你的marking是多少，你的伊贝拉ratio是多少？你的债务比是多少？好像他们完全一样。我们一个极其简单的办法来掩盖了底层资产巨大的多元性和巨大的不同。然后我们认为他们都几乎是一样的公司。

发言人1   22:52
我们今天new markets会让大家感觉到表面看很复杂，你这边一段这里一段但是我们每一段的现金流，真正影响到那段现金流的因子是极其有限的。即便就是你搞错了，他对整体的组合的影响也是极其有限的。所以说当我们这是个完全的是底层资产，不能再清楚了，表层感觉似乎那么多的千千万万的资产怎么办？那什么样的合同能够到来上市呢？多大的合同才能上市呢？这个合同可能小到几千块钱，这个合同可能是几百万上千万块钱。这合同大家可以想象，在整个经济活动中间，几乎所有的经济活动，只要你能用合同来表述的，都可以来上市。

发言人1   23:43
把这个合同的universe想成一个横轴，想成一个数轴。横轴左边零的地方是极具没有是一次性决定一件事情的。最右边的最远的那个横轴是每天都有钱进的。比如说一个小的商店每天都在有现金流进来，他的这个合同拿去上市，每天就可以有现金流进来。在最最边上的完全没有高频的是什么呢？比如说一一我们叫事件驱动的合同。比如说一个演唱会，演唱会直到演唱完了之要卖出去了。才能讨论分歧。请关注公众号思维纪要社，更多纪要请加V西安2021013。

发言人1   24:32
零钱才能讨论。这中间我出的哪块钱，你出的哪块钱，我的钱在哪块钱？之前这一系列的合同对吧？你你你这些合同这是叫做极其低频的事件合同。

发言人1   24:48
好从一个单个的事件到一个每天运营的小店，Y轴是什么？Y轴最高的是以极其数字化的手段的合同，在最底下的Y是什么呢？是以极其物理方便的，我们所有的生意都是在底下的。我们所有的数字化的手段，比如说在抖音上的投流，比如说我们的很多的短剧，比如说我们今天黄仁勋卖芯片，基本都是已经用算力的去换收入分成了。这些东西，它的不是卖的都是具体的一个充电桩的充电量，一个太阳能板里边的这个发电的发电量的销售。

发言人1   25:37
越到上面是越digital的，越到下面是越分ico的，越到左边是一次性的，越到右边是高频的。在这样的一张图表里边，我们把它分成五个档次，一共25个格子，每个格子你都能找到。我们是日常生活中间的所有的合同。所谓的是只要你持有这个合同，你拿这个合同进行我的几维码的验证，然后投资的然后把每一张合同变成了千元牛马证。

发言人1   26:05
投资者买的时候完完全全的就说我一码是什么？一码就基本上是你的定性的，你是一个餐馆，你是个餐饮，你是在哪里的？所以说一维码投资者的一维码看完以后就说，我只要大大湾区的这是一维码的事情。我只要餐饮或者我只要esg，我只要比如说伊斯兰，我们是大量的是香港唯一的一个被伊斯兰教认证的一个能够伊斯兰金融可以参与的。我只投伊斯兰金融就是没有利息的，那都是清真寺的，清真的。

发言人1   26:43
这是属于医美码的，就是定性的二维码。就是刚才在25个格子里面的5个X5个Y里面。投资者说我二维码是要左下角的，我或者右上角的，或者是左上角的。左上角的是什么股权？我们要创造一个二级市场，这个二级市场股权不是真正的把股票能卖掉。比如说你是一个员工，你拿了一个start up的股票，这个股票不上市你根本也卖不掉。可是你今天家里就是缺钱，你把你这个股票拿这个市场来，这是一个靠近一次性的上市才会有现金流的。但是是高度数字化的。

发言人1   27:24
你拿到这儿来，投资者可能就是说我们两个不可能谈清楚这个值多少钱。我给你个LTV30%，那实际上是一种抵押贷款性质的抵押收入分成。总而言之什么合同都可以。

发言人1   27:39
到了二维码，就是我要在哪个格子里的投资者说我哪个格子里头买三维码，就是你的PCF是什么？你这个东西合同里面大概理论上你能带来多少钱？你的V是什么？你的book value是什么？你每天的现金流是什么？这是三维码最后的四维码，对所有的数字进行一个评估，评估完了以后，投资者说我们就要这样的分数，这个时候我每个要多少张我就多少钱。因此AI整个给它组织成一个组合拿出去。

发言人1   28:10
所有这些事情我们想问的，大家肯定问的问题就是你说的那么多那么好，那以前为什么没有人做？就你们聪明你们做出来了，这是一个核心的。有四大问四大原因。第一底层资产，如果底层资产还没有完全数字化的今天，过去这件事情根本不可能。所以说也就意味着我们的支付体系，全世界的支付体系没有完成。之前这种我们淘宝支付、微信支付，现在国外香港的所有的支付体系，就是说我们的收入来源没有办法看清的时候，这件事情是不可能的。因此这件事情不是说古人不聪明，是因为古人没条件的。

发言人1   28:54
第一件事，底层的数字化已经成立了。第二，今天的经济和过去的经济不一样了。以前的经济是大公司办大事，90%的事情是大公司办成的。今天我们中国这样的经济体，80%的活动，80%的税收，雇佣就业等等等等，都是小公司。有这些小公司，中小公司或者是大公司做的小合同这样的事情，他永远在今天的传统金融市场里面根本没有办法得到服务。而他创造出来的巨大的投资蓝海，也是投资者无法企及的这所以说第二第三第三就是我们的整个AI没有到位之前，这件事需要5000人地推，没有经济可持续性。因此我们变成了它可以B有AI全部用AI因为每天都要对这么碎、这么散、这么分散、这么飞镖、这么高频的事情进行每天的刷新的更新的snapshot的disclosure。没有AI想都不要想，这是这三个大原因。

发言人1   30:10
第四个原因，为什么滴灌通？因为我们踩过坑，因为我们受过罪，因为我们有经验，因为我们有教训，因为我们知道什么不能做。经过这五年的尝试，熬到了今天，那么整个市场到位了，我们的经验教训也到位了。因此不用看，知道了马上就结束所以说今天一切都到位了，天时地利人和终于似乎已显在今天我们8月3号见，谢谢。谢谢小赵总的分享，为我们打开了中国全球化资本路径的全新思路。接下来让我们掌声有请迪拜商会国际关系部执行副总裁萨利姆阿尔沙姆斯先生。他将从中东市场的视角为我们分享区域的合作机遇，我们欢迎。And ladies and gentle, my name is not expected by president of intervention relations at the boy, and then wait for this opportunity to speak with you all to date, as the beijing new is big finance annual conference, the U. 

发言人1   31:31
A, E. Has done been a strategic partner on the china's best and throw initiatives and for the boy that partnership ship twenty the body and oil free with china three um one thousand nine and nine billion us dollars and twenty twenty five marking and ninety six percent agree from twenty twenty one between twenty twenty one and twenty twenty five, the number of chinese companies registered as active member of the boy chAmber of commerce rose to six thousand four hundred and sixty five, achieving growth of one hundred eighty six percent. This momentum is continuing in twenty twenty six with more than four hundred and sixteen new chinese companies joining the chAmber between january and may this year. 

发言人1   32:19
The boy a thing is straight forward. Our blobs in activity gives companies direct access to fast growing markets across the middle and africa. The boy has been a high and secreted ecosystem that combine world class infrastructure, advanced register capability and access to capital, a global talent pool and business friendly regulatory environment for chinese companies expanding internationally. 

发言人1   32:52
The boy is a strategic spring board and to emerging economy and feather and integration with global chin's strength in AI advanced manufacturing and in technology alone, directly with the ambition of the d category, which is the divine economic agenda to double the size of our economy with an a decade the body. And he launched a new agency, AI initiative, which aims to support the transformation of the private sector towards streng executing and self leading AI over the next two years. This opens a sensible opportunity for chinese companies with advance eye capabilities to deliver tractive distributions that enhance productivity, clean line Operations and support more or a business at the boy came. 

发言人1   33:46
We are committed to help in chinese businesses such city in the middle and the one we Operate, three officers in china, creative ally located in shanghai, shanghai and home. This is more than any other party worlwide underlying the significance of the partners between our markets this year that the vividness forum will return to china taking face in change on the fourth of october. The four show him the diverse growth opportunities available into boy. We are looking forward to working more chinese businesses and the business for them and to the boy as we should have a new chapter of global trade together. Thank you. 谢谢沙姆西先生的分享，让我们看到了中东市场也有着广阔的潜力。下面有请香港中文大学商学院管理学系教授马旭飞，从学术研究角度为我们解析中国企业全球化的战略逻辑与路径。

发言人1   35:04
好，也是等五分钟的时候给我一个招呼，不然的话我这是四天的一个课程对吧？把它先做一下和一些新的一些观察，跟大家来汇报一下新出海新观察。一般讲到出海将来时候，我们都讲六个主题，对吧？非常的strait forward。就是说你为何要出，意图是什么？你出到哪里？区位，交付什么，时机啥时候出，以及派什么样的出人力资源方面。最后就是一个模式，也是对应的英文是五个W和H一个H，这所有的这些基本的一些原理和框架都在我这本书里，叫出海战略。然后之后这两个三年我也走访了很多的企业，从北到南都有的江浙，包括这个大湾区都有。然后走走了很多的出海的企业，甚至我自己也去了一些外面的一些地方，比如说印尼，比如沙特，又又有一些新的一些观察，我跟大家来汇报一下，这可能是我下一本书的一些主要的内容。

发言人1   36:05
出海来说，我我我认为是一个三段论。就是说中国企业的出海，实际上第一个部分，跟我们就是说跟我们改革开放40年的历史是整个是一个非常的一个开口，就是说它一个映照，在这样的历史背景下，中国企业从最初的睁眼看世界，观察潮起潮落，发展到了最后的疯狂赶海，再过渡到谨慎出海。到现在所谓战略出海阶段，我们把它分为三个阶段。1.0阶段，所以引进来大家可以看到。第二个，就是走出去，尤其是WTO之后，中国企业走出去，我们把它叫做一个疯狂感慨的时候。那时候大家有很多很多的案例，比如说某一个家企业忽然间并购了地中海俱乐部，忽然之间又并购了AMC院线等等，非常的疯狂。

发言人1   36:51
那个那个年代，17年之后专美出海，为什么呢？因为17年的时候，整个国际的政治的形势发生了重大的变化，主要是第一美国的这边对我们一个一个当时新的总统上来之后，有一个非常重要的一个对把中国列为最重要的战略对手，这整个中美合作基调就变化了。从这之后一个所谓的一个战略出台的一个阶段。从战略意图来看，我们走访了最近一些企业，发现中国企业的基本上出海的三大的战略意图。一个是所谓的机会走向，基本上就是建立即出海，逢机便脱缰。

发言人1   37:33
第二个就是生存导向，就是说是实际上是就是从17年、1818年之后有了关税等等，包括这地缘政治政治的悲催链组对吧？你是三星或者是你你是apple逼着你，你必须得要到越南去。不？所以在北京看到了很多的去像戈尔这些都去了，对吧？那么关税也让你就分开去看，怎么能够打开这个关税的这个壁垒。

发言人1   38:00
还有一个就是增长的导向，就是国内做规模做规模，国外去算起利润，我们看到了很多这样的一个趋势，然后我们新的观察，实际上就说是在在任何一个节点上，这三种可能性都是存在的。都不同的企业，不同的行业，不同地区都有。而且在一个企业上，也可能他不同的项目当中，不同出海的这个地区当中，都有同时存在机会导向、生存导向、增长导向以及机会生存和增长导向这三个的一个并存，这第一个是Y这后面也有一些所谓宏观的理论的一个支持。如果你看GDP的增长，我们都讲内卷等等，包括我们整个的经济放缓。那么逼着我们的企业有可能就寻找新的机会，寻找新的增长的机会。以及17年之后，我们忽然之间有一个下降，包括出口也好等等这些也好，实际上都是一个关税的作用。

发言人1   39:01
第二个问题就是我也完了，就是威尔就是我们到底出海的话，出海到底去哪里的问题呢？我这边要展开就非常多的内容。这里边地缘政治的背景，中美脱钩分叉，这里边对应的英文的词to decoupling，那分叉叫by action对吧？因为中美的这个基本上是脱钩，或者是很多领域，而且是进行了一个分叉，不同的技术路线等等。

发言人1   39:26
这里的一个就让那些除了这两个国家以外的其他叫做看中间的这些国家，我们我刚刚从英国回来开了一个很重要的一个会，就是我们的学界的一个会。大家都在研究除了中美以外，其他的国家怎么去应对这种转变，各方面的包括他们的跨国公司怎么去应对，尤其是这个民粹主义，叫populist对吧？领导在实际上在全球各个地方都有啊，尤其最主要的国家对吧？美国这个民粹主义的领导，他民粹主义对内是有一套的，关键对外是什么？就是一定要分清外国和中国，外国和和母国外，外国和我和我美国。这样分清的话，所以就因为是这个民族主义领导的抬头之后，所以后面就有三个三大主义。一个是叫做市场的保护主义，最明显的就是关税，对吧？第二个就是科技的民族主义，也可以看到就是芯片法的出台，以及最近在印尼这一块大家都可以看到的镍矿，对吧？

发言人1   40:23
实际上就是资源民族主义，我们我们看了很多的这个案例，我可以跟大家来很快看一下。比如在巴拿马运河对吧？而且这后面都有一美国的影子。

发言人1   40:36
蓝桥集团在很早之前的在澳大利亚达尔文的港的碰到的情况，终于中远海运在秘鲁港的前海，南方电网在智利的这个输电的工程，天齐锂业在智利的盐湖锂矿，中石油在尼日尔油气，中矿资源等等，在在津巴布韦的这个煤矿，中石油、中石化、中海油在委内瑞拉的油气的全产业链。一些青山控股就最近为代表的一些中资企业在遇到的在印尼的一些你也练的这个产业园和文泰国际文泰科技在荷兰的安士吧？这后面多人都有美国的影子。所以这时候我们再看这些五个W1个AH的时候，情况就不一样了。

发言人1   41:20
一定要把放在这个地缘政治的情况下，实际上我去年前年各走了两个地方，我觉得一个是印尼，一个是一个是沙特。去的时候那真的是一片特别的繁荣，特别繁荣，特别在在沙特这一边，还有在在印尼那边。今天的情况就完全不一样，沙特2月28号之后，中东的情况就完全不一样，对吧？印尼因为这个镍矿所所产生的这个效应，汉山这个效应可能对后面的陆续的中国企业的对外投资都有很重要的一个影响，对吧？区位的一个新的观察，我刚好是从华立集团回来。华里集团如果要研究出海，一定要去看一下。

发言人1   42:01
他是一家做做电表等等这些科技，包括生物医药都是做。但他在海外这一块集中在一个平台，叫华里平台。他做了一个产业园，就他去了之后建了一个产业园。欢迎大家去就大概每一个产业园都有二百多家的企业，这是他所谓的三大三小的企业园。然后华立学院集团的董事长，刚刚对就是汪立成汪先生，他后来我们去了之后，也就是一个星期之前，我看了一个他们对于这个出海的区位的选择，总结出了十大要素，因为有有他们的一些知识产权的问题，或者我跟大家来来大概去描述一下。

发言人1   42:43
所在国与中华文化的融合度及其包容性。第一个考虑的。第二个所在国自身市场容量及其市场辐射的半径。所在国与地缘国家的政治经济关系，所在国的工业基础和供应链协同能力，所在国的各项生产要素成本的性价比，所在国的物流效率、便利性及其成本。

发言人1   43:05
第七个是所在国的政局、法律、安全及工会状况。第八个所在国的货币管制政策及汇率的稳定性。第九个所在国的本地化金融政策及服务环境。

发言人1   43:15
第十个所在国的社会经济的成长性和发展的潜力，其实也是我们一直在强调的各种各样的location choice，就是区位选择的时候要考虑它。这就是我们是从理论角度，实际上这个华丽的这些中国企业集团很多一般就是很多血泪所形成的这个经验总结了十大点，我觉得和都绕不开对这个国家对国家的一个重要的研究。包括地缘政治，包括政政府和这个非正式的制度。那么delivery就是what我们去的时候要去给别人。

发言人1   43:50
出海出什么呢？我们都知道老三样，一个是啊服装，家具和家电，那基本上是产品出海，在那个年代基本上2000年之前都有，对吧？叫做老三样。后来又有一个所谓的新三养车，大家都知道，一个是新能源汽车，锂电池和光伏产品。

发言人1   44:07
比如我们今天我们广汽对吧，在这个新能源的出海，不仅是产品出去，而且很多也有可能有一些厂在外面已经布局了，对吧？有些企业在外面已经布局了，在外面生产产能也出去了，包括锂电池光伏产品。有1。这锂电池像国欢国学院、高科等等，这些在美国不断的这样的布局都有啊。光伏就更更不用说，所以这是一个新三样。最近还有一个新的叫做新兴三样，这是值得我们特别重视的，尤其跟我们香港也特别有关系。第一个是工业机器人的出口出海，第二是人工智能，第三个是创新药，尤其跟我们香港这个创新药对吧，我想应该是18A还是多少。

发言人1   44:50
我还记得2018年的时候，四月份有一天我们香港中文大学有一个天天投资人大会，小小家小家走晚来几分钟说一定要等闭市之后。因为当时有重要的一个政策宣布是18亿的。这个政策有没有？那个政策其实有没有今天中国香港在整个世界上生物医药方面，在至少跟资本的结合的密切度在中在全世界数一数二的一个地方。

发言人1   45:14
这是新兴三亚，我很快看一下，然后就什么时候出海呢？以前就说你得慢慢出，不像东南亚什么的，你不要太着急。最近因为AI的加持，我们发现中国尤其是新一代的企业家的产生以后，我们发现叫做生而全球。可能我们几个人就在香港中文大学、香港科技大学，然后在科技园做了一家公司。从第一天开始，我们团队就有外国人，我们的这个市场就是向外面的，甚至不在国内去去去生产。

发言人1   45:43
有一家企业很快说叫汉阳科技，也最近也要地表了。它实际上是一家来自于深圳的，做什么的？做做扫雪机器人。你想深圳的孩子们要创业做了一家扫雪的机器人，这绝对是一个生而全球的一个企业，没有这样全球的事业子可能知道北美雪是个大事儿，你要自扫门前雪，你不雪你不扫的话就有大事发生。如果有人滑倒了，你可能要陪他一辈子，大概这样的一个事情发生。所以现在也是一开始在kick star的这种心态做好做的非常好。

发言人1   46:14
现在西安交大本科，然后上海香港理工的这个硕士这个团队，马上要开始在应该也在港交所地标。最后就是关于战略投资，就是你派谁啊去去出去，我们在反复强调全球的胜任力，而且要注意好这个授权集权多样性、单一性，以及全球视野和在地的整个一个结合等等。最后就是要充分利用好我们香港的这个优势一个全世界独一无二的这么一个地方，连接东西方，连接的一个重要的节点。这个图大家都知道，就最重要的一个叫做go global task force，就是出海专班。其实我觉得香港就透明的这个政策好到什么程度，你不需要任是任何人，你上了网站发音没有，他就有人给你回答，回回回答。

发言人1   47:04
这种营商的环境对所有的中国企业出海是绝对的一个利好，对吧？所以我想让香港成为中国企业的海外总部，让香港成为中国企业家的海外家园，让香港成为中国企业出海的人才基地。我们有5所大学，全球排名100。我们的这个双语的人才，国际化的视野，这绝对是对中国企业是非常好的一个红利。这个时候不用，我们不用谁来去用，对吧？比如很多的宁德时代在在香港成立了研发中心，成立了国际总部。最近比较大的动作像京东等等，在在香港的这个布局。

发言人1   47:37
实际上在铜锣湾到到时代广场，整个这一条线，这块已经是中国很多大厂所聚集的地方，大家可以有机会可以去看一下。最后就是这个模式这方面，我们就想必须要同时考虑五大战略图，同时要在AGE，很好记一个A就是就是AI这个背景下怎么去出海，以及这就只有potio整个地缘政治情况下，最后就是esg为代表的合规情况下这么一个约束也好，条件一下我们去看怎么把这五个放在一起，然后从而能够落地我们的企业出海企业出海，我们给出了一个六维化。所以这个时候我想比较系统的观点来看，要去看出海，要从这五个、六个维度去看，以及我们当下所面对的，三个重要的约束也好，条件也好，一个是A一个是G一个是E，也在目前在收集更多的资料，更多的数据，更多的案例，有机会我们第二种服务来奉献给大家好吧？这是一个新出海新观察，持续陪伴中国企业出海，谢谢。

发言人1   48:53
感谢马教授的分享，也期待我们更多的中国企业可以坐上我们的出海专班。最后一位主旨演讲嘉宾是来自产业的一线实践者，让我们掌声有请广汽国际总经理魏海长。

发言人1   49:21
尊敬的各位领导，各位嘉宾，大家下午好。我是来自广西国际的魏海刚。也非常荣幸能够参加咱们新京报贝壳财经的年会，与各位相聚在美丽的香江之畔，共同探讨全球化的中国方案这一时代命题。当前中国这种加速度从汽车的大国迈向汽车的强国，而中国汽车出口也迎来了爆发式的增长，在过去几年连续三年稳居全球第一。那么今年上半年中国汽车的出口量首次超过有500万辆，全年有望首次突破1000万这样的大关，创历史的新高。

发言人1   50:09
在这一轮的出海浪潮中，应该说我们也在说香港也扮演着至关重要的一个角色。所以今天新京报咱们这个贝壳财经选择在香港，我觉得有非常重要的意义。因为作为背靠祖国联通世界的超级联系人，香港不仅是国际贸易和金融的中心，更是中国汽车走向世界的桥头堡。广汽哈与香港哈贡在大湾区，香港不仅为我们提供了全球化的平台，也是检验我们产品和服务的最佳的考场。我们也发现香港市民对汽车的要求很高，在这里汇聚了全球最好的品牌与产品，他们清楚什么是好车，什么是好的服务。所以要满足香港用户的高标准，没有捷径可走。只有围绕用户的需求去下功夫，不断的打磨产品，提升服务，一步一个脚印的去赢得认可。

发言人1   51:13
去年我们发布了香港action，落地了服务产品、能源和生态的体系。今年在香港的车博会上，我们发布了我们香港action 2.0全面升级。我们引入更多适配香港用户需求的车型，同时把补补能的网络铺得更密，把售后服务做得更好更快，只为让香港用户用车更放心、更省心、更安心，真正做到在岗位岗持续给香港市民创造更美好的移动出行价值。

发言人1   51:49
用心做好产品和服务，慢慢的越来越多的香港用户也选择了我们我们是从二三年底才准备登陆，24年才进入香港。所以过去两年，我们应该说在香港也在，特别是今年4月份，在香港取得了私家车销量第一的好成绩。1到5月份的累计的市占率超过了11%，也感谢香港用户给我们的信任票，感谢香港这座城市给我们成长的机会。也就是透过香港这样的一个国际的市场，让我们来更好的看到出海趋势的变化。中国企业的出海已经从单一的产品出海，开始迈向体系出海，迈向生态出海。世界需要的不只是高品质的中国制造，更是一套可持续的全球化的中国方案。接下来的话我就以广汽国际这些年的全球化实践，与各位分享我们的思考和探索，谈谈广西出海的中国方案。

发言人1   52:52
首先作为扎根大湾区的领军企业，广西已经连续13年入围了财富世界五百强。成立29年来，我们是与丰田、本田等国际大厂长期共进，沉淀出全球领先的制造标准、管理经验和服务体系。此外的话我们也坚持自主创新，打造了传祺、艾安、昊铂三大自主品牌。持续推出高质量的智能网联新能源产品。截止到这周7月16号的话，我们的产品已经累计赢得了全球近3000万用户的一个信赖。这些沉淀与底蕴也为我们广汽加速走向全球筑牢的底气。

发言人1   53:40
面对全球化的新课题，广汽给出的答案是one GC2.0的全球化战略。以统一的GAC全球品牌形象，快速的建立全球用户对我们的认知，推动广汽从产品出口走向全球品牌的深度扎根。也回顾广西国际化的征程，征程我们始终稳扎稳打，循序渐进。2013年我们正式迈出国门，所以我们13年的历史，刚才马教授也提到的出海，其实18年之后真正加速。我们完成010到1的海外市场初步布局。二年广西国际成立，我们开始深耕重点市场，初步建立了本地化运营体系。24年开始，在番禺行动的加速全球化战略指引下，我们全面提速升级，迈入生态出海品牌向上的高质量出海新阶段。

发言人1   54:39
持续的战略落地让广汽全球化硕果累累。截至目前，广汽海外业务已覆盖全球五大板块，110个国家和地区，建立了7座海外的工程，九个海外的零部件仓库，布局超746家渠道网点。我们在香港也有十个这样的网点。今年上半年出口量超12万辆，同比大涨132%，累计海外出口总额突破54万辆。展望2030年，我们的目标是进入全球120个国家地区，建成超2000个海外网点，实现百万销量的目标，跻身中国汽车出海的主力阵营。

发言人1   55:22
当然广汽出海能够询问资源的核心密码，是我们全球化中国方案的三层内核。我把它概括为以品质科技立信，以本地深耕扎根，以生态共建共赢这三个方面。首先的话，广汽始终秉持品质领先科技创新的核心价值。我们把全球化看作一场需要耐力的马拉松，而非追求速度的百米冲刺。我们坚信真正可持续的全球化中国方案不靠低价换规模，而是靠长期主义筑牢根基，靠创新科技赢得信任，首先要以静心品质筑牢全球信任的基石。

发言人1   56:06
广汽的品牌口号是匠于心品于行，这也是刻在广西骨子里的造车基因。我们的这个安安工程是新能源汽车领域全球唯一的灯塔工程师，也是华南地区首个零碳工程。也实现了智能制造进行品质与绿色环保的高度统一。每一辆下线的新能源汽车都承载着我们对高耐久、高可靠、高环保的品质承诺。品质可靠是立身之本，技术创新是制胜之道。所以广西也在铆定着电动化、智能化、低碳化三大主赛道，构建起全方位的自主可控的技术壁垒。

发言人1   56:48
电动化方面的话，我们自研的弹匣电池，目前累计已经装车超过了130万辆，行驶超500亿公里。夸克电驱采用12合1的高度集成设计，效率突破99%，也获得了世界十佳的电驱动系统在智能化方面的话，全新发布的相邻电子电气架构4.0，目前也是搭载六域合一的全域融合的计算中心，赋予车辆一个全局思考的AI智慧大脑，也包括阿迪狗TSD的智能辅助系统，能覆盖99%的道路和99.5的车位，实现有路就能开，有位就能坡。而低碳领域的话，也搭建了覆盖ICEHEV、PHREV、DEV的全品类的动力矩阵。全面适配不同国家的排放法规和用户的需求。其中我们的星源增程系统拥有行业第一的油电转化率，也或许也获评了世界十佳增程系统。星源插混的技术兼顾了性能和节能，荣获了世界十佳的混合动力的系统的称号。

发言人1   58:02
品质和科技让产品具备走出去的硬实力。但是要想融入到海外的市场，扎根当地，就必须要深耕本地化。在湾区C2.0的战略指引下，广西坚定践行再登记、未登记融入登记、服务登记、贡献登记的本地化行动。我们始终认为只有真正的扎根当地，为当地产业创造价值，才能被当地市场真正的接纳，被用户长久的信赖。为此我们从产品制造、渠道、服务等多个维度，系统的落地深度本地化的布局。

发言人1   58:44
第一个产品要做本土化的适配。所以针对全球不同区域的气候路况与消费偏好，要精准的打磨产品，让每一款产品都能适合，贴合当地的市场需求。比如在东南亚的话，面对高温高湿的气候，我们专门强化了这个电池的热管理系统。在欧洲针对低碳出行的偏好，推出高性价比的纯电车型。

发言人1   59:12
第二制造要本土化布局。我们在泰国、印尼、马来西亚、奥地利、尼日利亚等国建立了KD的工程，移植灯塔工程的同源技术，用AI视觉加超声波探测实现全零件的监控，确保0不00缺陷。本地化生产不仅要缩短交付的周期，降低用户的购车成本，更能持续带动当地的就业，助力产业的升级。

发言人1   59:39
第三渠道要本地化覆盖。我们在海外建746家销售的服务网点，全面覆盖了全面覆盖了中东非、欧洲、中南美洲、独联体等核心市场，也大幅提高了零部件的供应效率，让海外的用户看车、选车、购车、养车都能够更加的方便。第四是服务要本地化的响应。我们始终秉持服务先行，客户第一的理念，持续推进GSSW广汽国际的销售服务标准落地，构建一套符合全球统一的标准，又适配本土市场的服务体系。要做到更懂当地用户，响应更高效，服务更贴心，让服务真正扎根到底。

发言人1   01:00:28
另外的话，在这个就是生态共建的方面，目前这个完善的全球化生态布局，才能够真正提升当地用户的出行的幸福感。广汽始终坚持生态出海，致力于构建覆盖用户全场景用车的体验的一个生态体系。这一点非常重要。首先是能源生态的布局，要解决用户补能的焦虑。我们在泰国推进了百城千中的计划，设立了动力电池的服务中心。目前也正在全面建设海外市场的能源补给网络。目标也很明确，让充电像加油一样的方便。

发言人1   01:01:09
其次是出行的生态构建哈那赋能城市的低碳发展。这一块我们也在多个海外市场与当地的企业合作，共同建设等当地共生的绿色出行生态。在泰国的话，广汽的电动自行车、电动出租车，目前市占率是第一。2000台的网约车也已经陆续的投入了运营。在墨西哥，我们与vivo等合作，也组建了当地规模最大的电动网络的。电动的网约车车队。

发言人1   01:01:40
第三是产业生态的贡献，助力当地产业升级。我们在泰国设立了海外人才的培训中心。在巴西我们与国家标准局战略的合作，参与标准共建。我看今天写到的这个出海，最后一个就是要走上去的，要靠标准走出去，我就写的非常好啊。同时与多所高校开展产学研的合作，推动灵活燃料车型开发，培养本土的技术人才。

发言人1   01:02:07
未来哈在全球构建完善的生态体系，让全球每一位用户都能够享受到可靠、便捷、省心的绿色出行体验。所以各位朋友，中国汽车全球化的黄金时代已经到来，我们有向见证有效参与。所以以品质、科技、理性让产品走出去，以本地深耕扎根让产业走进去，以生态共建赢得用户，让品牌走上去，这也就是广汽交出的全球化的中国方案。那么未来广西将立足大湾区，借力香港这个国际化的平台，持续深耕全球市场。我们也继续以科技为基，以长期主义为根，践行本地化行动，坚守美好移动生活价值创造者的使命。让可持续的全球化中国方案惠及全球用户，让世界因中国制造而更美好。谢谢大家，谢谢。

发言人1   01:03:18
再次感谢四位嘉宾的精彩输出，为我们全景呈现了中国企业出海的当下和未来。接下来进入本场的重磅发布环节，我们将在现场推出两项成果，一是中国企业出海2026新趋势报道，二是新京报出海研究院的正式成立。在中企出海从产品出海迈向生态出海的新阶段，企业既需要前瞻的行业趋势谋定方向，也需要系统化的服务体系应对全球挑战。首先让我们掌声有请新京报贝壳财经记者陶冶上台，为我们正式发布中国企业出海2026新趋势，有请。

发言人1   01:04:05
大家下午好，我是贝壳财经记者陶冶。今天非常荣幸由我发布我们年度的重磅报告，中国企业出海2026新趋势。在发布报告之前，我想在现场做一个小的调研。在座的企业当中已经出海的麻烦先举个手。好多如果我看到了应该是有八个，那我想再问一下，就是举手的企业当中，你们觉得现在出海的难度比三年前更大的，再举个手。只有一位。这个结果是我没有想到的，就是可能跟我们的报告的这个结论稍微有一点点出入。没有关系，我们报告还有很多结果，我们一起来看一下我们今年的一个报告。

发言人1   01:04:52
我们新京报贝壳财经每年都会做两次企业家信心指数问卷。在今年的企业家信心问卷指数调查当中，我们同步开启了企业出海信息调研。我们试图用这样的一个报告来回答一个问题，中企出海到了什么样的阶段？遇到了什么样的瓶颈？下一步应该怎么做？

发言人1   01:05:15
我先来说结论，2026年中国企业全球化进程行至中途，这不是一个可以高歌猛进的时间点。我们现在中企出海正处于一个从卖货到扎根艰难爬坡的一个关键时间点。我们从报告的核心当中提炼出了五大发现，我们一个一个来看，发现一是中国企业出海的主要矛盾正在发生改变，我们正从寻找市场转变为能力搭建。我们可以看到企业家出海信心的整体其实还是比较积极的。剔除掉那些没有计划出海的企业来看的话，我们出海整体信心的指数在6.86。

发言人1   01:05:59
但是我们细去看这个结果，我们就能看出来一些问题。首先你们看海外市场机会是7.18，但是出海风险的可控性是6.06，这是一个落差非常大的一个维度。我们再来看，企业出海的能力是6.74，但是本地化运营能力是6.66。这又一个小的一个落差。也就是说企业它的愿景跟他的实际能力之间还是有一些落差的。我们一句话总结就是企业它并不缺乏一个外部的想象空间，它的瓶颈在于内部的承接能力。

发言人1   01:06:34
我们从这张图也可以看到企业的一个信心。超过七成的企业愿意在未来的一年当中增加海外的业务投入。我们的第二个发现是浅水区多，深水区少。

发言人1   01:06:47
企业全球化能力呈金字塔的结构。什么样的金字塔结构呢？我们先来看看金字塔的底部，金字塔的底部有无出海计划跟有出海计划但尚未开展的这两部分企业构成的这两部分的企业加起来一共是占到了58%的比例。腰部的企业就是已经在海外建立了稳定的渠道，并且可能是从事传统贸易出口跨境电商尝试的这一部分企业。它一共是占据到了30%的腰部的一个区间。而顶部真正的进行深度本土化的企业可能只占到了10.8%。

发言人1   01:07:23
这是一个非常典型的一个金字塔的结构，底部非常大，顶部非常的小，一句话总结就是超六成的企业尚未真正的进入国际市场，而已经出海的企业中多数停留在了交易型出海，仅一成实现了深度的本土化。那么我就一个问题就不胫而来，就是为什么这么多的企业都停留在浅水区没能突破呢？那我们的发现三可能就解答了这个问题，不是因为外部的门槛有多高，而是因为内部我们有三道坎迈不过去。这三道坎是哪三道坎？人才本地化跟品牌这三道大坎，其实是企业就是被访企业提到最多的一个挑战，占比都超过了50%。

发言人1   01:08:14
其实很奇怪，这三个挑战的话其实不是传统的一个贸易问题，它是一个内部的一个运营能力。我们第四个发现是发现外部的风险。从贸易摩擦已经升级成了全链条的一个审查。在过去我们提到一个出海的困难可能停留在贸易壁垒，比如说关税反补贴调查或者是反倾销调查。但是在今年我们的问卷调查当中，我们发现关税、反倾销、反补贴虽然是重要的风险，但已经不是全部。尤其是在新能源汽车、光伏、锂电池、通讯设备或者是其他的行业当中。中国企业已经面临着全产业链的安全审查跟规则竞争。

发言人1   01:09:00
告诉我们真正的拐点在哪里，在于跑通一个东西，这个东西就是海外闭环。信心不是凭空而来的，我们的信心来源于哪里？我们先看这样一组数据，尚未开展业务就业尚未开展业务的计划型企业，信心评分是6.15。但是一旦它实现了深度的本土化，他的信心就能升至到7.48，这是一分多的一个提升。也就是说企业一旦在海外能够跑通渠道，回款服务这样的一个闭环，那么他的信心就可以大增。所以他这才是信心的根源。企业新兴的关键跃迁点就是出现在从城市出海到建立稳定渠道的一个阶段。

发言人1   01:09:50
我们在报告当中还收录了很大很多的案例。刚刚我也听了广汽的魏总，其实您说到了一句话特别有道理，就是您说要在海外建生态，这跟我们的观察其实也非常相似。我们在我们的案例当中，我们尤其收录了这个新石器无人车的闯市场的这样一个出海的案例。他跟您的那个案例其实就非常相似。过去我们可能是出海是卖货，但是现在就是建生态。像新石器无人车他在出海的时候，他不仅带去了产品，他还带去了中国的通讯商，带去了中国的云服务商，带去了中国的充电桩。它是一整个生态的抱团出海。

发言人1   01:10:33
讲完了这个案例跟我们的发现，我想说一下我们报告当中的趋势研判跟战略预警。首先第一个趋势是区域格局在重塑，欧洲和中东在升温，北美在趋冷。我们想提醒的就是，市场的热度不等于进入的难度低。就举一个例子，欧洲，据我们调研，欧洲可能在出海的热度现在是排名第二。但是欧洲在监管的复杂程度来说的话，他要远高于东南亚和中东。

发言人1   01:11:05
我们的第二个发现是合规成本已经成为企业出海的隐形门槛。像合规不足已经渐渐成为隐形的市场壁垒。我们可能出海会遭遇到C办碳关税，我们也可能会遭遇到安全审查。更不要说这个gdpr可能会要求企业最高的处罚能达到全球营收的4%。

发言人1   01:11:27
我们第三个趋势，我们是发现头部在线生态，而中小企业现在单兵作战的难度已经非常大了。我们的中国企业下一阶段出海不宜再依赖单点突破，也不宜再单兵作战，而是要建生态。因此我们的报告其实给出了五个建议，重新评估区域进入优先级，把合规能力前置到出海决策之前，优先补齐国际化人才和本地运营短板，主动融入产业链，协同出海生态，从产品出口转向长期经营能力建设。最后我想再总结一下，我们的中企全球化正处于从卖货走向扎根的这个艰难爬坡的一个关键转折点。未来企业的竞争胜负可能不是说你要不要出海，有没有这个意愿，能不能出海。而是看你能不能在全球扎根，看你能不能在海外建生态，看你能不能参与海外的标准制定。

发言人1   01:12:35
好，这就是我们报告的一个分享。我们现在手头上有这个报告的纸质版，如果大家想看这个报告的全文的话，可以关注近期新京报贝壳财经。好，谢谢大家。

发言人1   01:12:56
感谢陶冶的发布，这份报告深度复盘出海产业的演进路径，为全行业提供了清晰的出海风向标。而接下来我们将共同见证新京报出海研究院的正式启航。研究院将立足媒体与智库的双重优势，打造研究、信息、传播、资源、服务五位一体的媒体形式库，聚焦新能源AI数字经济、新消费、智能制造、绿色供应链五大赛道，为出海企业提供资源对接等全方位支持，助力中国企业高质量全球化发展。

发言人1   01:13:34
让我们掌声有请启动嘉宾上台。滴灌通集团创始人及主席，港交所原行政总裁李小佳，欢迎。联合出版集团副董事长兼总裁李继平，欢迎。新京报社党委书记、社长毛晓刚，欢迎。

发言人1   01:13:58
请各位嘉宾相向站立，将您的手掌轻轻的放在对应大屏幕上的掌印。各位领导，我们后面可以看到屏上有掌印，各位领导可以轻轻的把手放在我们对应的掌印上，让我们一起倒计时。32。一启动。祝贺新京报出海研究院正式成立，再次感谢各位嘉宾。摄影师刘燕。

发言人1   01:14:53
谢谢，请各位嘉宾落座。

发言人1   01:15:04
谢谢。接下来我们将进入本场最具思想碰撞的圆桌对话环节。本场圆桌的主题是谁在定义下一代全球公司？当下AI正在重构全球的商业规则。本场圆桌论坛我们特别邀请到了建银国际首席经济学家赵文丽先生担任主持嘉宾。接下来让我们以热烈的掌声有请赵文丽先生上台。同时有请本场圆桌的各位对话嘉宾。他们是普华永道税务及商务咨询中国南部市场主管合伙人王顺义，中国银河国际首席宏观策略师研究部负责人程亚曼，皆来自环球生活COO兼财务高级副总裁刘宁清，阿里云智能亚太北区市场总监邓慧良，厦门海辰储能香港研发中心系统研发总经理谢浩宇，欢迎。

发言人1   01:16:16
接下来时间就交给赵总。好的，各位来宾，大家下午好。非常欢迎光临建行的大厦，也非常荣幸做这一场研究会议的一个主持人。过去几年，我们看到刚才马教授，还有包括魏总也谈到了，中国企业的出海已经进入到一个新阶段。从之前的这个新三亚到后面的新新三样，整体来讲，整体的进展的速度是非常快的。所以中国企业也正经历了过去的三个阶段，也就是从产品出海到渠道和品牌出海。现在是到了技术能力和生态出海。所以在这样一个深刻的变化下，我们看到AI的技术就进一步加快了这样全球产业链，包括供应链和资本市场的一个重构。所以在这样一个大背景下，企业如何找到全球化发展的一个新路径，如何借助之前的这个资本技术和一生态力量，实现从中国企业向全球公司的一个跃迁，是我们今天要着重讨论的一个非常核心的一个问题。

发言人1   01:17:20
今天我们也看到大家就是也看到，我们请到的五位嘉宾实际上代表性非常强。他们分别来自资本，还有咨询科技、新能源和消费，所以这个五位领域的专家分别从他们各自的角度，可能给大家分享一下他们对于企业全球化以及出海战略的一些看法。所以我本人是研究宏观经济的，我可能先提一个宏观的问题给各位嘉宾。也就是说从宏观经济和全球资本的视角来看，AI正在重构全球贸易和分工的一个格局。从各位的这个视角来看，AI是否真正改写了全球化的一个底层逻辑？当下的全球化以及传统全球化之间的差异到底是到底是在什么地方？我们先请陈亚曼首席来回答。

发言人1   01:18:10
谢谢赵首席的提问。把这个第一个问题给到我，我是来自中国银河证券的程亚曼，我们主要做的研究是全球的宏观经济，全球产业链，包括出海，其实是我们过去两年多一个非常重要的题目。他不光是从一个学术研究的角度，其实更多的是从我们微观的层面。因为我们在收购了东南亚最大的券商之一联创证券之后，实际上是成为了中资的金融机构在东南亚布局最深最广的一家。所以我们其实刚才提到的很多出海的这个研究其实做的非常好，非常务实。就是在东南亚来说，对于我们中国企业来说，由于地缘，由于文化、由于政策等等方面，那其实是中我很多企业出海的这个首站，或者是我们讲一个桥头堡，一个试验田。所以我们在这个实际业务中接触非常多的出海的这个例子。

发言人1   01:19:09
但是我们从研究的角度再拉回来，回到刚才文理首席的这个问题。就是说我们去看中国的企业出海，每一家企业其实都有自己的动机。比如说他是想要降低成本，在全球去找更多的原材料，或者是重新布局自己的这个消费的市场，又可能是规避关税的风险等等，每个企业都有自己不同的侧重点。但是如果我们把它再拉到一个宏观的层面去看。任何一个上升期的快速发展的经济体，特别是有它的硬科技在背后做支撑，实际上都会出现一波他的企业走向国际在全球进行布局的这样一个浪潮。大家去想历史上的英国、美国、德国、日本，所以它其实整个出海的浪潮，就我们看来，就时代看来，它一定是整个国力上升的一个必然的阶段，也就是我们走到这个阶段，这是从宏观上面来说。

发言人1   01:20:12
那回到AI，AI其实在重新定义过去这几百年的全球化，以及我们现在当下所占的这个时间的窗口，为什么呢？在过去实际上一直这些年我们讲全球化一直是欧美西方为主导。它不光是硬科技，它还有软实力。我们去想欧美的软实力，它几百年的奢侈品工业，他的这个核心的软实力的这些IP再加上文娱等等，他这些IP已经几百年了。所以说他其实是软硬科技或者是实力的一个叠加。

发言人1   01:20:48
这几百年一直在主导全球化，而中国逐步的从改革开放刚才讲的到2000年入市，再到18年左右，我们进入了出海的一个新的阶段之后。实际上我们已经进入了一个前面的一个阶段，一直是以欧美为中心。我们是在这样一个产业链当中，逐步的向它的价值链的高端去打破这样一个阶段。但是到了AI之后，这个时代是不同了，也就AI是唯一一个大规模的。我们讲第四次工业浪潮，它并没有由政府主导，它其实是百花齐放。我们可以看到非常多的大模型，非常多的应用。其实在这个过程中，我们这个新经济体，包括中国在内有一个全新定义规则，或者是重新来制定我们标准，输出我们技术的一个全新的话语权。所以就第一个问题来说，我觉得最大的不同就是AI在这样一个重新定义我们生产资料的这样一个本质上的界定不同，使得我们面临的全球化的局势也不同了。

发言人1   01:21:55
当然宏观背景也不同，我们有那么多的贸易保护主义，或者是更大的新的挑战或者风险，但总的来说其实给予了包括中国在内的这样AI的核心玩家新的定义规则，或者是定义我们时代的一个新的机遇。好的，谢谢陈少熙。非常精彩，也非常完整的一个框架式的分析，从历史的这样一个对照，和我们现在软硬实力，包括AI时代的一些新的特征，对于这个底层逻辑的总总结是非常到位的。

发言人1   01:22:28
接下来我们请王顺义总，来从咨询机构的角度来谈一下您的配置观察关于AI重述我已咨询，我觉得其实所有行业都要拥抱ai怎么用好，当然里面有很多治理的问题和道德的问题。那以咨询行业来说其实现在简单的东西，大家都觉得自己从AI找出来就行的了，我们自己也在这个AI的道路，也是一直在改变自己。不管是福利所还是我们这些咨询公司，其实更重要的看重你是真的我们就这个软实力，一方面我们怎么理解最地道的实操，很多东西AI给你问题其实有些是错的，或者是有些是不update的。那么我们怎么联动全球的，比如说我们PFC的网络来服务客户出海，做到一个最正确的方法。

发言人1   01:23:23
第二我是做税务的，税务其实我就不太怕AI会干掉我们。因为在税务来讲，最后你还是要面对各个地方的税务机关。你不可能派一个AI来跟税务机关沟通，同样税务机关也不可能以AI跟你做一个最后的结论。我觉得从每个行业都要颠覆自己。我们应用AI当然也建立自己的屏蔽的数据库，怎么训练？而且把一些好简单好重复性的劳动全部AI化，但是我们培养新的员工也要考虑，你不可能一个行业永远只有老有。

发言人1   01:24:00
小朋友他没有经过大家的培养，怎么变成未来的经理，所以我们现在请人也会很注重大家的自己自学跟包括用AI的能力，我记得上两周也跟一个很大的内资企业集团讨论，他说现在请人，一方面他会问他，你又懂不懂用AI你懂用什么AI agent调过来。那个同学问你每个月给我多少token我才进来。好，这个是双向的。所以我觉得企业看怎么利用ai第一降本增效。第二能不能利用AI能做一些新的研发，能带出来一些不管市场推广还是一些新产品可以做得到。但是AI这个领域，我觉得未来也是大家常常会说，会不会中国有中国的自己的AI玩法。非中国区或是不同国家也会因为各个各类的安全保护的原因，我们会面面对还是比较多的挑战，数据安全等等。好的，所以从这个软实力的角度来出发，实际上AI也是增强了我们在全球拓展的一个技术性的一个手段。

发言人1   01:25:12
当然传统的这样一个服务的模式，我们觉得它的核心价值仍然是在的，所以说王总的这个观察也是非常的贴近从，科技企业来讲，我们想听一听阿里云这边，邓慧良总的一个观察。大家好，我很高兴在这里去跟大家去做个分享。我可以说AI刚才大家也说到AI好好很多好处，其实我们作为一个从云跟AI推动的一家公司来说，其实这个是完全认同的。

发言人1   01:25:46
先说一下过去的场景，长期过去都是比如说一家企业它是不是出海，它是不是国际化，可能还要看它你在哪里设你的总部，你的卖的产品卖给谁啊。然后有很多都是依赖于你根本本身的那个产品的设计。但是AI的时代，其实我们觉得会可以把过去的一些玩法会根本性的改变。举个例子，我们现在很多叫做OPC one person company的出现，其实那个就代表大家可以是一个人的公司也好，一家很小的一家公司都可以。通过AI的技术，你可以认识很多数字员工，对吗？你你你你看起来只是一家小公司，但是你背后的能力可以是跟一家大企业一样的强大。我觉得那个是AI去改变整个出海生态的改变。

发言人1   01:26:42
当然你说会不会直接就会成功，肯定不会。因为刚才那个那个研究报告也说了，就是很多。当地的包括人才、运营你的供应链，或者是你当地那个基础设施等等，是不是都可以配得上。这个也是你出海成不成功的重点，就以阿里云为主。

发言人1   01:27:04
我们2014年在香港就建立香港第一个数据中心。到现在为止，我那个时候也是当地第一批的本地化的员工，所以我也是从香港那边入职。所以算是我们现在已经是全球一个很明显的云的企业，而且我们在亚太去跟香港也是保持领先的地位。因为我们也是很关注动力的合规，动力运营人才等等。

发言人1   01:27:31
所以那那几个方面其实也要结合起来，才可以把那个出海去做的成功不是？所以刚才提到这个生态出海能力出海，实际上科技的这个含量应该说是非常重要的。阿里云这样的接触的企业，实际上对企业出海也给予了非常大的一个一个帮助。

发言人1   01:27:52
接下来两位嘉宾，一位是从这个消费领域，我们看JS环球的刘明星总，他们也是在出来方面积累了很多的一些经验，想听听刘总的一些分享，谢谢。Js logo可能大家不知道，但是我们下面的品牌大家应该知道。我们在国内是九阳，然后在国际上我们是shark跟linger。也非常这个时间点非常巧，因为我们shark danger的品牌刚刚进入到香港市场了，从上个月开始到现在，大家可以在封测可以看到。如果有幸的话，大家可以去看看我们的产品。

发言人1   01:28:31
说回来刚才关于AI的这个点，关于如何帮助我们消费品的企业，相对来说我们是比较传统的一个企业。但是我们看AI的问AI的问题，不想把它当做一个潮流，不想把它当做一个消费品的一个fashion。而是我们觉得他对于我们这个行业来说，或者说公司来说，它不是一个颠覆，而是一个压缩整个的时间差。

发言人1   01:29:01
原来我们可能去一个新的市场，新的国家，需要两三年的时间，本土化，找本地的人才，去理解当地市场的一些壁垒跟文化的不同。现在基于AI的一个研究，我们可以更快的当然要结合我们所谓的human loop，对吧？我们能够把获得的信息，就像瑞贝卡刚刚说的，有很多是错的信息。我们怎么样利用AI能够把这个时间去缩短，然后尽量做到准确。但缩短有一个好处，对于有产品支撑，有技术支撑，有研发的企业一定是会事半功倍，如虎添翼。但是对于走在弯路上的企业，可能死的也很快，就是把整个的市场的进化跟淘汰变得更快。

发言人1   01:29:58
然后从产品端来看，我们原本的产品跟这个用户洞察，我们可能会连在一起去看。就比如说我们的退货的信息，我们的客户的评价，以及社交媒体。像现在我们可能不仅是在京东，或者说京东海外，tiktok，shopping，loza上面，我们会看到一些评价。同时我们在tiktok instagram上面，我不知道大家有没有经验，就是你可能买的东西你没有在那边去评价，买的地方去评价。但是我发个帖子我contain一下，比如说小红书、那小红书在海外可能还没有太大。就比如说instagram跟take，就有些达人他可能就在那边complain。

发言人1   01:30:43
那作为企业你能不能第一时间知道？然后那么大量的信息，我们能不能通过AI的工具能够把它收集起来。刚才教授也提到，然后包括之前我们几位嘉宾都提到说臻这个AI最终我们要过渡到AGI，就是general intelligence。那现在的我们的agencia I能不能做到说替代人工刚刚提到的一些重复性的、复杂性的，面对大量的数据，现在感觉我们自己实践的感觉是说好像AI来了，然后从二月份开始大家都在玩龙虾到现在。但是你问所有的企业到底当然大的企业刚才我们有非常好的实践。就是，一般的企业，比如说像我们相对传统的企业，你问他你有AI了，然后现在有产出了吗？或者说给你带来了什么收益？大部分我相信还是没有。

发言人1   01:31:38
因为这个时间发展太快了，不像以前的几次工业革命，可能即便最近一次的移动互联网到现在其实也是很长的一个时间的周期。而不像现在，AI可能是几个月的时间。我们能够做到的是我们现在已经在做的对用户洞察。原来我们可能是说25到35年龄段的小家庭，他们会倾向于在家里面做什么。然后不同的国家可能有不同的偏好。

发言人1   01:32:08
我们看现在可能想要知道的是一个消费对我们的这个消费者的一个画像。他从早上起来看的是什么？社交媒体，然后早上会不会喝咖啡，还是喝茶，还是他牛奶或者说乳糖不耐受，他要植物奶。九阳作为我们的豆浆机的创始者，他其实豆浆essentially他就是一个植物奶。所以除了豆浆以外，还有我们的杏仁奶，还有燕麦奶，其实都是植物奶。这个对于乳糖不耐受的一些比较敏感的人群又是一个非常好的一个点。

发言人1   01:32:49
那么我们怎么样去找到他们？这些信息好像都在那边。通过AI我们可以更快的触及到我们想要的人群，然后更快的去定义我们下一个可以去做试验的产品。

发言人1   01:33:02
我们不抱有一个幻想说AI来了，我们就一定缩短了时间之后啪任意一个就是一个爆品。That's how that's not how IT works，对吧？大家做做企业的都知道，但是他能够给我们更多的信心。因为我们有更多的数据支撑，然后我们有更快的速度去反映说，这个产品到底能不能成。然后到底能不能在不同的国家能够得到一个非常好的反应。所以最终我们当然还是要回归到我们的本度，本土化的运营本地的运营。所以我们在各个国家地方都有人，都有本地的团队去服务，能够更接近消费者。但是现在的好处就是说少的人，但是有大量的AI rented AI能够赋能给我们本地的团队，然后更好的融合，然后更快的反馈到总部这边来。

发言人1   01:33:59
现在我觉得我们做的更多的是AI on the side，就是AI辅助。我们刚刚一直在说提效，就是好像我们的workflow，我们的process还是一样的。就你们的流程，各个职能分工都还是一样的。没有AI和有AI这件事情非常能做。我们刚刚说的把时间缩短这件事情是有没有AI这件事情都能成。

发言人1   01:34:27
在未来我们可能两三年的时间，我们的愿景是变成一个AI native的公司。什么叫AI native？在这个流程当中把AI工具去掉，你这件事情做不成。如果能够做成，只有一定要有AI才能做成的，这个就是AI native。这是我们的粗浅的理解。也分享给大家我们的一个对于AI理解，包括未来的一个方向，刘总这个视角非常特别，AI的技术迭代也很快。

发言人1   01:34:59
我们看到企业在经营战略以及和市，市场，特别是消费者之间的距离，其实也是在一个缩短的过程中。最后我们看就是出海的新三亚里边比较重要的新能源。因为刚才海海刚总已经提了这个汽车行业，我们先来听一听新能源行业，谢涵宇总他的观察。谢谢谢谢大家。

发言人1   01:35:21
我是来自海神储能香港研发中心的谢涵宇，刚好我们海神宠龙在四月份落地香港河套地区，制定了一个新型的尝试储能的一个研发中心。刚好我们这里涉及到几个点，一个是AI第21个是香港，第31个是储能。刚好是谈论的比较多的，也会涉及到出口等等。然后先说说海城这个它的一个研发体系的话，它是一个三九价格。第一个就是我们电信的研发是在厦门，然后系统的研发是在深圳，在香港这一边的话交流的是比较前沿的一些研发。然后香港刚好坐拥大湾区这个点，它有很多高校的一些支持，包括港大港科大这种。

发言人1   01:36:08
在这一块的话，我们可以利用AI做很多事情。比如第一个，我们在利用AI去做一些新材料的一些筛选。大家都知道我们现在磷酸铁锂的那个传统的磷酸铁锂已经走到了一个非常边际的一个效应。然后要再提升的话，其实难度比较高。包括我们看到前期它提升的是能量密度，不断的迭代不断迭代。但是从25年开始，大量的能量密度提升其实是已经看不到了。

发言人1   01:36:36
所以我们在想利用AI我们能做什么样。其实这里我们AI是一个大通量的一个计算工具，在一些新型材料的筛选上面，它起到了非常大的作用。在这一点上面，AI降低的不仅是一个我们的成本，更大的是提高了材料迭代的一个速度。所以在这一块的话，其实在大湾区也能提供很多的一些技术上面的支持。

发言人1   01:37:00
第二个就是我们当时易思奇博士提到的一个内通外联的作用。像这个与香港这个点非常有关系，就是香港是作用在大陆与海外做一个接口也好什么的，它非常重要。比如说我们把海外的一些电网的一些规范特性，AI数据中心的一些数据拿回来之后，在这里能做什么呢？其实我们把这些规范可以形成一些仿真谱。我们再把我们的产品正式送到CEE或者IUC的一些去做产品真实真正的一个认证测试的时候。之前我们在这数据上跑一轮仿真，后面对我们的一个产品的通过率其实是起到了很大的一个作用。

发言人1   01:37:44
当然最后一点我觉得也是非常重要的，就是刚刚谈到的，我们把AI其实作为一个工具在使用。去计算，去收集数据。最后还有一个，能不能我们把AI作为一个产品嵌到我们的产品里面去，我认为这个是最重要的。

发言人1   01:38:02
之前储能的话，它有一个点就是被动的放电。被动的充电其实它是一个被动资产。如果这也是我们香港系统研发中心在做的一个事情。如果我们能把AI这个工具嵌入到我们的产品里面去，它能够预判电价，它能预判电网的负荷，它能跟电网形成一个互动，那么它就成了一个主动资产。在海城看来，如果我们能把这个主动资产做好的话，甚至将来我们可能成为全球储能这个方向的一个储存。这种电力资产的定义权拿到手，这是一个非常重要的。

发言人1   01:38:38
所以总体来说，他AI在对我们研发来说，它不仅是提升了我们的一个研发效率。它更重要的是可能是中国的一些企业，中国的供应链与国际电网它的一个建立了一个非常高效的沟通平台。当然我相信香港可以承接这个平台，把我们做的更好。谢谢。

发言人1   01:38:58
好，谢谢。其实从AI加的这个过程里面，我们可以看到，它除了提升了传统研发的一个能力边界，提升效率之外。把AI嵌入到原来的这样一个研发体系，实际上对企业的边际的扩展也是非常有帮助的。

发言人1   01:39:14
接下来我就从几个方面分别和5位嘉宾做一些讨论，每位嘉宾可能遇到两个问题，还是跟先合成首席交流一下。第一个问题就是在科技强国高质量发展的这个战略加持下，AI驱动了新一轮的全球化，是否会催生新一代全球性的中国的消费的一个品一个品牌。那么从核心的支撑的逻支撑的逻辑到底是在什么地方？谢谢。

发言人1   01:39:44
谢谢赵首席这个问题中国的品牌实际上到了一个很关键的一个时候。就是我们过去这些年，刚才讲改革开放，再到入世，再到我们18年之后，其实进入了这个出海的关键的时候。18年之后，比如说我们去想08年到18年的时候，刚才我们报告也提到当时非常多的是跨境的一个并购，这种方式刚才也讲到了一些当时的新三样出去是很多的。那其实提供了我们这个阶段再去讨论中国的品牌出海的一个非常强劲的硬件的底座。也就是从那个时候开始，越来越多的中国的科技的产品也好，或者是我们的一些标准也好，逐步的走出了国门。那个时候是快速推进的一个时候。到AI的这个阶段，我们会发现，其实我们自己不管是在我们讲东盟也好，或者是主要的几个全球南方的一市场。比如说中东，比如说我们今天讨论比较多的中亚，我们在会在讨论一些新兴的市场。

发言人1   01:40:53
我们发现中国的什么走出去了，我们一些标准化的数字化的生态，我们的可复制的一些生活方式。包括我们在中国其实做的非常成熟的，百炼成钢的，在非常竞这高度的竞争的市场里面淬炼出的这一套体系。比如说我们的线上的购物，比如说我们的平台经济，比如说我们的这个网购，我们我们的这个快速的配送，这一套的经济的模式实际上在快速的向这些新兴的市场，包括我们讲究全球南方的市场在快速的渗透。所以这一部分其实是我们过去这些年由硬件逐步向我们软件或者叫软实力过渡的一个过程。它是一步一步的，它是顺其自然的，我们很多生活方式，我们的这个品牌才逐步的有一个底座。在这个基础上，我们因为对接了很多出海的企业，里面有成功也有不成功的案例。大家在寻找这个其实到目前这个阶段，出海已经进入了深水区，它并不是一个我其实走出去是容易的，真正走好站稳是非常难的。

发言人1   01:42:08
在这个过程中，怎么样把我们核心的这一套数字化的生态链能够做到和当地的文化高度的适配。包括我们的这一套供应链的体系，包括我们的运营的体系，能够在不同的市场都能够生根发芽。这是很多企业家，包括我们资本市场参与者要共同去思考的问题。这是我们我认为是站在当下的时点，出海已经进入到如火如荼的经历了这么多年。

发言人1   01:42:37
我们在今年这个AI快速崛起爆发，就应用端快速铺开的这个时候去讨论出海这个议题的一个全新的含义。就是我们究竟怎么样把中国的由于AI带来的这一套全新的模式，或者我们新的一些优势能够在全球能够铺开，或者是能够生根的发芽。所以这是是我觉得共同要面临的一个问题。

发言人1   01:43:02
从这个角度来说，刚才首席提到了一个问题，就是关于中国的品牌，实际上我们有成功的例子。大家去想，其实去挑战传统的欧美的品牌，再加上日韩那是不容易的。大家去想他们有不同的策略。欧美刚才我提到的是百年的奢侈品的工艺，再加上传统的非常大的IP，咱们就不提了。其实整个的这一套是很难撼动的，因为软实力的构建不是一朝一夕的事情。那日韩其实是找到了一个突破口，他是以轻量级的工业加上这种偶像等等文化的这种IP打造，做一些很精细化的运作，也是相当成功。但除此之外，中国想要在这个过程中打造出自己的品牌软实力，需要另辟蹊径。这个时候我们就有了一个非常难得的东风，就是科技。

发言人1   01:43:53
我们讲新质生产力AI这一套。所以刚才我讲的国内可以复制的一套生活的方式，包括这个是互联网平台，我们的网购、外卖、快递，包括我们的视频直播等等。这一套其实在很多新兴市场非常受年轻人的欢迎。这里面也有人口红利。因为这些市场它平均年龄小，我们中产在快速的崛起。所以他刚好遇到了这样一个东风，就使得我们不少的品牌能够在当地本土化，能够适配，这是一个大的一个宏观背景。

发言人1   01:44:25
但在这个同时，我认为资本的这个或者说资本市场有经验的，包括我们全服务链条，从税务到法务到ESE等等，全链条的服务的专业匹配度是非常重要的。大家去想我们很多成功的经验，他就是通过我们认比如说二次上市，跨境并购，或者是在当地进行合资公司等等。因为了解当地市场，因为了解当地的资本，了解当地的消费者。通过这些方式，最专业的团队的方式，能够最快速的在当地把我们这一套核心的优势拿过去，本土化生根发芽。所以很多的中国的品牌其实在当地有当地的名字，然后很多的当地的消费者可能都不知道。这个背后其实是中国的企业出海的一个结果，就是我们看到的越来越普遍的一个现象。而且由于刚才我提到过去这些年我们的硬件先出海，包括我们的能源，我们的光伏等等。我们提到的新三样，新兴三样等等。

发言人1   01:45:26
其实大家对于中国品牌的接受程度是快速的提升的这一点是我们在过去可能一两年的时间感受的非常明显。尽管有地缘政治冲突等等，但是整个中国品牌的形象在提升。我认为这是一个从整体的软硬结合，再加上我们产业链里面在价值链的这个位置不断的攀升等等，它是一个共同做的结果。刚好又遇到到了AI的这样一个东风。确实中国的中华文化的源远流长，所以它的积累是非常的深厚的。在这样一个新的科技时代，实际上把我们之前酝酿的这样一个历史的文化的沉淀和新的科技结合起来。我们相信中国品牌的走向世界也是非常快速的。另外一个问题，就是说在传统的出海模式，特别是互联网出海模式和现在的AI时代的这个企业出海的估值逻辑、成长逻辑发生了哪些重大的变化。

发言人1   01:46:23
从资本市场角度，您的观察是企业更认认可是哪一类型的出海。比如说是传统的产品出海，后面的品牌出海，还是底层，包括生态能力的一一个出海的一个出海的一个模式？刚才提到的这几种模式，我想讲，虽然我们刚才研究里面也都划分了不同的阶段。是我们最开始是产品出海，然后慢慢的到了我们的产业链的出海，再到标准品牌出海。但我想讲的是，实际上中国的企业，我们讲各种类型，各种规模。目前这几种出海的模式其实是在并进的。不过它的比例在发生变化，主导的这些潮流在发生变化。从资本市场的角度来说，刚才您提到一个关键词，就是我们如何对这些企业进行估值。

发言人1   01:47:09
有一个很有意思的现象，就是现在越来越多不管是港股还是其他的上市公司，在业绩发布会或者是重要的场合，可能管理层都会被问到一个问题，就是请问你们出海的计划是什么？或者是你们海外的营收。目前占占比这个是几乎是所有企业可能都要面临的一个问题。这就其实反映了一个潮流，也就是说全球的布局已经成为几乎所有要发展的大型的企业共同面临的一个问题了。

发言人1   01:47:38
从资本市场的角度来说，如果仅仅是单纯的产品的出海，或者是我们传统的中国市场的优势讲那个成比如说我们的制造业，或者是我们的成本优势等等，它已经是过去式了。如果仅仅是这一类的代工，或者是我们单一的产品的这样一种在这个全球产业链里面一个相对价值链比较低端的一个位置，可能给它的这个估值或者是溢价是相对有限的。这是我们要面临的一个现实。因为目前来说只有品牌带动着你全球产业链的一个布局，才可以使得我们在估值的时候有对未来的一个溢价，这种未来的溢价实际上是几个方面。

发言人1   01:48:24
第一，我在全球能够布局我的供应链。也就是说在这么高度的地缘不确定的情况下，如果我在全球我的这个原材料或者是我的这个供应链，我的整个的市场实际上都是多元的，高度分散的。我在很多地方其实都有支撑，都不光是第二增长曲线了，很多增长曲线。这样的话，我对于全球的这样一种各种风险，包括这个地缘政治在内，关税在内，实际上我的这个韧性是大大提高的。我们一定会给这个稳定性的一个溢价，这是第一点。

发言人1   01:48:58
第二点就是如果我在当地有能够有本土化的品牌，就是我刚才讲的，可能我多个品牌都独当一面，在当地有逐步的扎根，有很好的一个受众。在这种情况下一定会给他品牌的溢价。也就是他已经不是单一的公司，单一的产品，单一的类别了。他其实是一个大的集团，我们很多在座企业都在做这件事情。他其实底下是几个或者多个全球知名品牌的一个集合。这种带来的集团的这种效应或者是品牌的效应，实际上一定会给这个溢价的。当然我们有一些企业的策略是通过收购，这个也是非有有非常成功的例子。

发言人1   01:49:40
第三点，实际上就是在AI的阶段。刚才我觉得嘉宾讲的非常好。就是我们不光是用AI冲刷我们的workflow，就是工作流。AI实际是根深蒂固的去改变我们下一个时代的产品生活的模式，我们整个的商业的逻辑，这个东西的是刚刚开始有一个序幕，可能我们逐步的有一些感受。但是我们公司一个大的集团或者全球化的去出海的这样的企业，一定要为接下来的这多少年的这样一种。因为我们讲的是第四次的产业革命，不是几年的一个小的技术的一个迭代。这样一个大的时代去做这个储备。如果他在模型或者人才资金等等方面有一个长期的积累的话，那我们一定会给他的未来给很高的溢价。

发言人1   01:50:31
这是几个方面的溢价。比如说我们中银和证券和中投一块去成立，今年4月份成立了中国东盟一个一个基金，其实是规模要达到了10亿美金。着重就去看这些，在这个区域内，中国东盟区域内其实有出海的，包括是我们的这个业务能够横跨这个地区加强联系的这些企业。其实资本在当中就是在做这种助力的工作，把整个专业也好，资金只是一个方面，所以整个做一个联通。所以我认为中国的品牌实际上在全球逐步的站稳脚跟，或者是有自己重塑一个中国品牌的一个时代其实已经到来了，这只是刚刚开始。

发言人1   01:51:16
在AI的这个助力下，AI时代的估值逻辑实际上并不是简单的在每一个某一种出海模式上做一个定价。而是在它的长期的稳定性，它的成长性，以及它彻底改变这样一个营商逻辑和未来的这个能力边界方面，做更多的一个判断。所以资本市场应该说是展望未来非常的敏锐，非常聪明的，我们从这个投资逻辑里也看到了市场发展的一个规律。

发言人1   01:51:43
接下来，就是在企业的这样一个全球化的发展过程中，我们很难离开法律、税务，监管环境的一个变化。特别是在AI时代等等的这些挑战，实际上相当多的。所以接下来我们和王顺怡总讨论一下，就是从企业的实际运营角度来看，AI也正在改变了全球的经营体系。比如说在跨税跨境的财税合规，全球供应链管理等等环节。

发言人1   01:52:09
那么AI是否真正降低了企业全球化的一个门槛呢？我分两个角度，yes or no。Yes就刚才所说，可能对最基本的税务合规，特别中小企业，我觉得AI多多少少还是帮到大家一个最基本的认知，你查每个国家的税率，有什么税种，什么税收优惠，包括各个国家都很欢迎投资。你去不同地方，包括我们香港的投资推广署的网站，其实都有很多基本的信息，在这方面其实还是帮到忙的，包括我们现在已经很多客户来见我们谈的时候，他自己是有个AI给他的方案，我的控股，融资出海加购，你给我一个comment，给我做一个具体一点落地的方案。那我觉得这个角度是yes，门槛是低了一些。

发言人1   01:53:00
但是当企业往往下走，其实未来你肯定要往合规。包括好多年前其实很多跨境电商，其实说白了他去海外其实就是赚那个不太合规的那笔钱。不管关税，不管海外税都不是很合规。现在这个问题就来了，如果你不合规，海关可以把你的货锁住，你不能卖，把你的那个网站或者是亚马逊的电先不关掉。所以中长期其实合规是必然的，包括税务。

发言人1   01:53:30
刚才说no的意思，其实AI时代我觉得AI背后就是一堆数字的逻辑，只对企业可以是更多的成本的。举个例子，包括香港在内很多国家。我们现在报税都不只是报一个high copy，它就是一个财务报表。这个书本跟你的申报表，我们现在要求用XBRL的格式来交你的财务报表跟税。什么意思？你很多国家，英国、新加坡、香港，甚至有些东南亚亚、欧洲、美国。

发言人1   01:54:02
其实你交财务报表的时候，如果你到某一个体量，你的财务报表是有很多的标签，是税务机关要求的标签。你申报的时候已经是一个电子数据的文档给海外税务机关，而且这些标签跟你的税务申报是直接连的，香港也现在也在推了，那什么意思？我打了那么多标签，我有那么多数据，直接数据档给到税局，等于说税务机关也是可以通过这些数据做更多的风险的预警，更多的稽查的一个所员。

发言人1   01:54:35
所以这部分来讲，是大家的成本其实没有减少，包括很多企业在香港，包括很多内地，他们还不知道香港的这个e final电子申报的背后的逻辑，不只是上网报税，是有一套的逻辑，你要跟的这个数据。另外比如说全球收入，全球集团收入大过7.5亿欧元的集团，我相信可能这样写过了。基本上我们从去年开始，很多国家都有一个叫蜘蛛2，全球最低税率的一个新的环境。全球每个国家加入这个支柱2以后，你的有效税负率低于15税率，每个地方都要你补一个补足税。这个东西我们刚好630已经很多欧洲国家越南已经交了第一次的申报。

发言人1   01:55:23
这个过程也是一个非常大的雷，怎么把所有全球的数据按资助2，他要求你报两百多个数据源，每一个国家然后你越开的国家越多，你面临每个国家的这个信息透明度是越高的。所以刚才说难点就是除了技术为我们带来一些工作的便利，其实同步给税务机关做更多的手段。然后其实特别中大型企业的税务合规成本其实会更高。而且以前说的一句，以前我们很多时候做税筹，你跟A国讲A国的故事，B国讲B国的故事，现在基本上不可能。因为信息交换，个人可能也很多人感受到CRS的魅力了。企业其实税务机关也在交换信息。所以在出海我觉得更加注意的是各个国家的合规最基本要求。而且你怎么面临一个更加透明度更高的一个世界来做你的税务安排、财务安排等等。

发言人1   01:56:23
我们也魔高一尺，道高一丈，我们看到科技除了降低了我们这样一个传统的监管的或者门槛。实际上它也使得监管部门它的监管技术提升的也就是更快的。所以这样来讲，实际上是一个双刃剑。

发言人1   01:56:37
另外一个问题，就是说在今天，中国企业正在从卖产品转向输出供应链运营能力和数字化能力。这种能力型的出海相比传统的品牌出海，您觉得它的合规挑战在什么位置，什么地方？我说很快三个。

发言人1   01:56:52
一个就是我们内地企业出海，必须要看7月1号生效的对外投资管理办法。其实我们各个方面，不管是资金的欧DI你所投的行业要不要受到我们国家的安全检查，包括其实特别新能源行业，我们很多客户现在说我要出海，你要去欧洲，你面对中国的法规允不允许你出口？这个出口不只是产品，是技术人员派遣，都是在监管。同时欧洲美国也在监管，欧洲已经在另一个IAA的这个法案，针对新能源、光伏新材料、电动汽车特别监管。

发言人1   01:57:29
基本上你去欧洲以后都必须要做合资公司，而且必须要欧洲的欧盟公司做大股东。那这种情况下我们怎么做欧洲的架构？你不迈过去人家的零碳的要求，也会把你排外，不能跟你采购。你要去欧洲发展建厂，你就必须要找个合作方。最近一年我们做了很多新能源公司，其实都忙着找欧盟的合作方。你跟这个汽车厂合作，我跟另外一个合作，对吧？而且这个过程中又是很有意思。我们中资企业现在人家看好我们的技术，你不一定要需要出钱，人家就求你你把技术入股，这个不管是法规的要求还是他实践的要求，但是我们中国也对这些行业出口技术有要求，所以我觉得企业在两边也是很难的。所以，现在我们也忙着很多企业有加购。

发言人1   01:58:22
比如说怎么利用香港这个平台做IP控股中心。因为我们香港也有很多的专利和优惠，比如说税率可以降到5%，研发费也可以扣的更多，或者是我选哪个国家做一个海外的IP中心。刚才你说现在我们是技术出口，所以这里就带来很多技术收特许权使用费还是服务费等等的一个合作模式的变化。当然这里会有很多跨境税务的问题，另外除了刚才说我们出口的监管，人家进口监管，还有刚才说我们做这个能力输出这个交易模式。我们不同的收费模式会带来不同税负以外，最后也要注意这个数据安全。我们国家有网络安全网络安全，还有数据安全法，还有个人的信息管理办法等等。香港也有，欧盟也有。所以我觉得在这个以能力出海的过程中，其实大体要更加早点办好这个架构。

发言人1   01:59:25
哪里做控股中心，除了税务有效率，必须要安全，而且可以变通。我哪一个现在刚才教授也说了很多地缘政治，哪一个地方出了问题，我随时也可以做一个变动。比如说最近说突然有很不喜欢西班牙，对吧？

发言人1   01:59:44
我们其实很多新能源公司才大力砸钱去西班牙。那你去西班牙建厂是为了卖到美国吗？还是卖到欧洲？有没有多一点的变通，包括现在很多人选摩拉克作为一个新能源的投资地。因为他觉得苏美苏欧也是一个比较便一的地方，所以在选址方面等等，可能随着这些合规要求，大家也要全盘来考虑这个选址跟安全的怎么做规划。所以在全球的政府，包括一些监管机构对于国家安全的重视程度空前提高的情况下，监管半径其实在不断的扩大。

发言人1   02:00:21
我们这些出海企业怎么样在一个全球合规的框架下去运用好啊这些框架，同时规避一些风险。可能专业机构，包括香港一些服务机构在这里面发挥作用的空间其实是蛮大的。我相信这方面我们未来可以看到更多的一些经典的一些一些一些发展的一些案例。

发言人1   02:00:40
所以刚才两位嘉宾分别从宏观和企业治理的角度，谈到了企业全球化和企业出海方面，他们的一些观察。实际上的基础设施，特别是高科技的基础设施，像云计算AI大数据这些。也是企业未来全球经营的一个新底座。所以接下来的这一部分，我们和三位嘉宾主要讨论一下就是从科技基础设施方面，比如说对企业全球化的一些重要的意义。我先和他会梁总沟通一下，就是说在阿里云长期的服务企业全球化发展方面。

发言人1   02:01:14
从您的实践来看，AI的云能力如何帮助中小企业降低全球化的启动的一个一一个门槛。怎么样实现更加轻量化以及敏捷化的全球的竞争力？其实我们看到AI的确在改变很多，刚才也说大家也说了很多点，我觉得最主要的是他也真的是把这门槛大大降低。

发言人1   02:01:36
举个例子，首先我们从之前我们出海很大的挑战就是语言问题，对吗？现在无论是卖家或者是买家，他们都可以通过AI先解决，我看不懂你的网站，你你你没有你没有英文，没有西班牙语等等的问题，我可以通过AI去解决。我作为一个出海方，我也可以通过AI去了解更多关于那个市场的整体的开放。我是怎样去定制化我的产品，在当地的一个市场的一个玩法或者是策略等等，其实都可以去改变。

发言人1   02:02:14
这个是第一个可以先把从AI的角度先把门槛降低。但是在门槛降低的同时，此时我们也看到另外一个配合。我觉得那个是互相配合。你不可以说我我我做好了我那个品牌，我出海那些的基础的一些语言都做好了品牌我就不出去了。但是你后面的一些配套没有补上，其实也不行。

发言人1   02:02:39
我举个例子，其实我有些时候其实看很多内地的网站，其实也发现其实可能在我浏览的时候其实也不一定要要挺长的时间。就是内tense的问题。其实在啊很多不同的企业，无论是消费者也好，大家都会遇到的问题。

发言人1   02:02:59
其实最最简简单最直观就是为什么我拿一个简单的信息也拿不到那些，就是你怎样去从你的基础设施里面去补。其我我我举另外一个例子，我今天看到一个新闻就关于最近欧洲因为很很热，就对于是空调的要求也突然间爆发性的增长。但是你可以想象，其实如果你在需求突然间增长的时候，当心你的基础，你的音法没有配上。其实也架不住那那一波的那个需求，只是同一个道理，只是你的品牌做到越有多好，其实你有些根本的东西没有陪你上也是一个问题。所以我们觉得那个是相辅相成的一个关系，就是品牌出海的能力。

发言人1   02:03:47
可以通过AI去鉴定门槛，去把你的过往的很多问题也好，你有挑战也好，也可以包括人员，对吗？现在都我们海外很多全球很多员工都可以通过AI去了解。其实中文的一些大家写一些文档其实都都看得懂。这个已经解决了很大的一个运营上或者是实践上的的一个能力的一个补齐。但是很多企业还是需要知道那些标准的一些云也好，AI也好，或者是其他的配套也好。其实那些英法其实也是必须要的。所以以往的中国的这个长处是传统基建，桥梁道路这些。新的基建方面，我们相信我们的这个竞争优势也在逐渐的一个形成。

发言人1   02:04:41
第二个问题就是过去中国的这个企业付出商品的，未来是更多的输出数字基础设施。中国企业在这一领域和海外企业相比有哪些优劣势？我觉得这个正在改变。就是过去大家中国企业出海，大家是卖的是我制作的能力，我的效率，我的性价比。我觉得那个公司上一波我们出海的一个企业的卖点，或者是他他的标签。对于消费者来说，在这一波我觉得整企业怎样去利用。

发言人1   02:05:18
过去几年我们大家都知道中国是全球最激烈的一个市场之一。那我们内部已经有很大的竞争，我们怎样从那边我们内置的优势也好，我们数据管理的能力，怎样去把那些输出层，我们是给出海那一方面的企业。其实也可以把我们在中国内地的一些经验等等，数据管理治理，然后包括英法等等的一个全套路的全链路的一些经验输出去。我觉得那个才是在这一波出海里面企业应该具备的能力跟这样价值。如果你可以把我们在现在的玩法那一套，都可以完成输出数据，我我我觉得在全球当然竞争也很激烈，但是我不觉得那个已经对你来说是很大的一个问题。因为你已经跨过一个很大的市场，问题是去到另外一个更大的市场，我觉得那些经验都是可以帮助得到的。对于中国企业来讲，我们的效率，特别是通过内卷化的这种竞争产生的高效率，实际上是全世界没有哪个国家可以跟我们来相提并论的。

发言人1   02:06:30
但是未来可能更系统化的一些创新能力，全方位的服务能力，可能才体现这个企业长期的一个竞争力这是我个人的一些补充和理解。接下来我想和这个环球生活的刘宁清总也讨论一下。就是您旗您接下来刚才提到的这几个品牌，实际大家都很非常熟悉了。从企业的实践来看，AI在正在如何帮助消费品牌提升全球的这样一个竞争力，比如说产品研发、用户的洞察、海外营销和本地化运营方面。您觉得这方面AI对您的这个消费品牌的提升具体的帮助是哪些方面？好的，其实刚才各位都讲的非常好，然后我觉得从我们我们还是比较偏向于好在我们是比较偏向于传统的行业。就在地缘竞争地缘政治的过程当中，我们是边缘受影响，不是核心受影响。所以刚陈总我们刚刚提到我们在就我们是和马教授提到的这三波，我们正好是在第二波。

发言人1   02:07:39
我们在2017年的时候，九阳出海去收购了美国的品牌。然后shark inter现在是美国几乎也是欧洲大部分国家的number one的品牌。在地板清洁类和书店类。

发言人1   02:07:56
很多人在无论是投资人还是师，或者说甚至其他同行都会来问说你们做的为你们为什么做的那么好？比如说当然我们因为二三年的时候已经拆分了SN欧美那边他们去年二全2025年全年他们的top的增长是30%几，包装也是增长30%几。是一个小家电公司，不是一个没有电梯AI芯片公司。所以我们做的东西都和大家一样。然后比如说消费者洞察，比如说新品的开发创新，所有的我们这个行业的公司都会说我们也做一样的事情。但可能最后的差距就在于你们我们怎么样用好我们有的工具，我们的逻辑。

发言人1   02:08:47
比如说最简单的，现在我们来谈的话，那一个是AI一个是社交媒体。这在海外我们的这个社交媒体的运用是啊非常好的。就怎么样利用在这个精品上市也好，或者说我们有一些大的that的时候，能够用社交媒体来来来来获得更多的消费者的心智。

发言人1   02:09:15
当然归根结底是我们的产品要好。所以刚提到的那些方面，所有的东西都是围绕着说我们怎么样更快的利用好中国的供应链。中国研发我们说整个sharpener全球，当然我们这边就下面是shark的亚太的部分。美国有sher的研发，中国有下的研发，英国有也有小的研发，所以我们是一个24乘7的1个研发的一个状态。

发言人1   02:09:47
在AI加持之后，我们的这个速度更快。这品牌包括九阳，其实我们都是以研发为研发著称的。所以基于这个研发的速度的提升，我们会更了解客户，更了解我们会有什么样的需求，潜在的需求到底那些痛点，哪些是真正的痛点，哪些是还没有被发现的痛点。

发言人1   02:10:14
我举一个简单的例子，当然现这个是没有AI的价值的。在最早的时候大家做那个吸尘器，有滚轴的那个吸尘器的话，那你长的头发吸进去这件事情，现在好像觉得每一家吸尘器好像都不太会有这个问题。偶尔会有最早的时候，但默认这是一个正常的事情。因为你用吸尘器，你就要自己去把长头发从上面剪掉，拿下来扔掉。

发言人1   02:10:43
这个是shark其实最早做的一个叫shark fin。他用他的一个斜率使得这个卷的头发它能够卷到中间，然后被吸进去，所以这个是一个专利的发现。但是那个时候，比如说20年前，你去问我们的所有的人，你会觉得说，确实我们家里面有有我的老婆，有我的女儿，然后他们就是有长头发，好像这是一个我的问题，因为家里面有，所以我又要去搞这个事情。那是不是应该大家全部把头发剪短？才会解决这个问题。但事实上我们把这个问题解决之后发现，原来可以这样，原来我可以不用去清洁，包括之后我们做了那个自集成的无绳吸尘器。所以至于种这些种种，就归根结底还是产品。

发言人1   02:11:40
现在在AI的加持下，我们刚刚说了，我们想要从AI on the side来帮助我们提升效率。过渡到可能两三年之后是一个AI原生的一个公司。AI原生的公司就是从最初的消费者调研洞察，一直到我们的产品开发，在整个过程当中体现出来。

发言人1   02:12:02
当然你说产品里面会不会有AI我们觉得这个。至少站在现在，我们觉得还是一个debate的一个点。就比如说我的一个电饭煲，你说有AI当然现在大家都说有AI那他的AI体现在什么地方？就是一个很模糊的概念。就说你好像问这个饭今天煮的有点，阮明天说主流有点硬，那么AI理解了什么呢？就是他能够反馈什么东西给到你就是我们也在摸索的过程当中。当然比如说像扫地机器人，或者未来的家庭清洁机器人这一类的，可能他会有更多的AI加持去学习我们房间的环境，我们用户的习惯，使得每一次清洁更有效率，更省电、速度更快。这个是两个方向的AI的大的方向的一个应用。

发言人1   02:13:00
现在AI和传统的产品的结合还处于一个初级阶段，但是我们相信未来随着技术和企业经营战略的不断的提升，这种融合的程度会越来越好。所以大家可能已经感受不到，AI和产品是一个分离的状态了。未来可能产品级AIAI级产品是吧？对，第二个问题就是说您认为未来中国的消费品牌走向全球最大的竞争优势在哪里？是AI的赋能，还是产品创新和本地化的一些能力，其实刚才基本上也回答到了，对吧？基本上还是产品为本。就是大家看社交媒体上，就是现在如果之后我希望我们的产品在沙克尼亚品牌，就九阳在国内已经非常有名了。所以在社交媒体上包括新的产品推出什么的。

发言人1   02:13:47
Starter在香港或者说我们在亚太的国家，大家看到的话在社媒上面的影响度很高。比如说我们最近推出的一个玻璃碗的空气炸，我就是在社媒上went viral的，就是非常大的一个hashtag，是说the dancing mash mallow。就是在里面我们可以看到一般空气炸锅你是看不到它的烹饪的过程，或者说有个小窗barely你能看到一点点，但是它是一个玻璃碗，所以你可以看到他们有人把这个棉花糖放在里面。因为空炸的原理是加热电磁，然后有吹风使得它均匀的加热。就可以看到这个轻轻的棉花糖在里面起舞，所以转起来，然后这个就变成一个非常viral的东西。

发言人1   02:14:40
但你说就光靠这个能不能卖产品？不能，它可以起到一个宣传作用。您只要出了这样一个产品，但是最终要我们的产品力够强，我们的合规能够做好，在每个国家能够推出，然后有符合各个国家本地的颜色。比如说我们在国内，可能我们现在国内还没有，但是我们在香港可能会推出，比如说红色的产品，就是中国红的那然后我们的营销手段到底找什么样的QL这些都可以基于AI来反哺我们一些信息，然后给我们一些参考，最终有人去做这个决定。

发言人1   02:15:18
除了再回到之前的那个点，就是说AI的利用，大家可能所有的公司里面都会在找所谓的AI use case。就是我在哪里可以用的？就是拿这个榔头到处去找那个钉子，对吧？但我觉得我们很快或者说大家沉淀下来会想另外一个问题，就是你要找到human use case，就是哪里是人的驱动哪里。因为AI毕竟是工具，它目前还没有一个。我希望他也不会有一个思考能力，或者说为他自己的一个能力，对吧？所以人才是最重要的人，决定他要去哪里，人用把他用在哪里。归根结底产品，然后我们用好AI把它当做工具，然后人决定所有的事情。

发言人1   02:16:05
传统的这个制造业的周期里面，我们看的都是标准化的，这个工业品比较多。AI时代可能个性化的越来越多。所以企业也好，消费者也好，怎么样把他们个性化的智慧和创意融入到这样一个产品体系里边。可能在这方面中国我觉得文化底蕴是非常丰富的，可以做的事情是很多的。

发言人1   02:16:24
最后，从新能源企业的观察来讲，我们和谢安宇谢总来沟通一下。海辰储能的布局，香港的研发中心，服务全球市场。从新能源企业出海的经验来看，AI如何帮助企业提升技术研发效率，优化海外的这个场景的适场景的适配，怎么样进一步增强全球的一个竞争力？好的，谢谢。

发言人1   02:16:48
刚刚提到了其实在储能里面，现在很多的一些边界是通过AH可以拓展的。比如说材料的筛选，以及把海外的一些规范拿回来，形成一些数据库等等，这些都是可以的。甚至刚刚说到的可以把AI作为我们嵌入到我们产品中，把我们一些被动资产慢慢的变成一些主动资产。从而去定义到整个储能的未来的下一代的定义权里面去。我认为这一点就是所谓的定义权，应该是中国企业出海之后的一个最核心的一点。仅仅是把产品出海，或者说甚至把标准出海，只是一些少量的标准出海，其实还达不到定义权这个东西。

发言人1   02:17:29
但是我们还是要拥抱AI的时候，还是要审慎的看待这个问题。刚刚王总提到了一个美国，一个西班牙，就是我们输入一个问题。比如说三年前输入一个问题，说海辰储能要不要投资美国，要不要在美国建厂。我相信AI给不出一个非常准确的答案，是吧？但是三年前我们就在美国建了第一个海外基地，也是因为这个海外基地带来了美国整个一个订单的爆发。甚至可以说海城在美国的根源是非常深的。

发言人1   02:18:00
但同样的逻辑回到刚刚西班牙，我们今年在西班牙落地了一个基地，现在正在设备的一个进程。这个时候我们再问，就在我们落地之前用AI去问是不是我们应该投资西班牙，能带来什么好处？跟今天比如说美国跟西班牙政治上有一些小小的不动的时候再去问，其实这些还是给不出相应的答案的。

发言人1   02:18:24
所以我们认为在我们出海的时候，可以应用AI作为你的一个工具，去做你的系统一些研发中的一些指导，一些数据的收集。甚至以后作为你一些人力无法判断或者没法估算一些大的算力的一些支持。但是在更多的一些方面，我们认为还是人要参与进来。可能有些决策暂时来说AI可能还帮不了你就是举个不太恰当的例子，就是我们有很多的竞争对手对吧？比如说国内做储能的，只做储能可能只有海城，但其他一些企业，比如说宁德时代，比如说阳光电源，他们都是在这个行业都是翘楚，对吧？那么我们老板AA去问我应该下一步怎么做，跟宁德时代的拿一个AI去问下一步应该怎么做，可能会得出的结论会大同小异。所以这一块我认为还是非常神圣的去看待，谢谢。

发言人1   02:19:20
所以AI能解决的问题很多是用大数据或者说高速迭代可以做到的。但是很难解决的就是说具有前瞻性的非线性的这些预测。另外一个问题就是说从这个不同于消费品牌的出海，新能源企业出海更加依赖技术标准、供应链体系和本地资质。那么AI是否能够降低新能源企业的全球化门槛，让中国企业实现一个弯道超车？这一点的话应该分开来看，是通过AI去做弯道超车。我认为首先第一个一个硬的门槛是你通过AI解决不了的。比如说对电网的一个理解，对那个认。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   02:20:06
是的，要求对于产品安全的这些要求，每一家都应该自己的一个基础。而且这里面可能AI可能提供一些帮助，但起不到决定性的作用。但是从另外一点就是我们经常谈到的瓦特，就是比特。我觉得再改写很多的东西，因为他确实在数据上做了很多的一些帮助也好，预测也好。这是大家可以其实所有企业都可以用得上的，应该是大家站在同一个平台上。所以我们认为如果要想成为不一样的，首先你第一个要突破你的一个最基本的一个技术壁垒的一个问题。后面你再通过AI去去跟竞争对手去PK的时候，你可以利用这个工具，可以让你的效率提高，从而在这个竞争的过程中取胜。好的，谢谢总。

发言人1   02:20:59
时间关系，今天五位嘉宾的精彩分享让我也学到了很多东西，我相信在场的观众也是收获比较多。未来的全球公司，我们相信它不只是把产品卖到全世界，而是把技术、品牌、服务、生态以及对未来世界的一个美好的畅想的都出口到全球世界。所以也让我们期待在中国从中国制造到中国智能的智到中国智能的智制造，以及到中国创造等等这些这个过程中，从产品出海到能力出海的新时代里边，中国企业可以重新定义全球竞争的一个新坐标。时间关系也非常感谢几位嘉宾的分享，也谢谢在座观众的一个参与，谢谢各位。

发言人1   02:22:00
感谢再次感谢赵总的精彩主持，也感谢各位嘉宾的深度分享和思想碰撞。各位来宾，随着本场出海专场接近尾声，今年的新京报贝壳财经年会也即将圆满收官。过去一周北京、香港我们双城联动，共同完成了这场关于心智生产力的全景对话。作为本届年会的收官场，我想说香港出海专场有着特殊的意义，它既是中国经济向内扎根后的向外延伸，也是中国方案从本土实践走向全球赋能的新起点。未来，新京报贝壳财经将继续以专业视角记录中国经济脉动。在此，谨代表主办方，向所有莅临现场的领导、嘉宾和合作伙伴，向线上线下所有关注支持的朋友们，致以最诚挚的谢意。It's my great honor to official declare the twenty twenty six the beijing news share finance annual conference successfully concluded. 

发言人1   02:23:06
我宣布中国经济新智体新城2026新京报贝壳财经年会圆满落幕。We wish you all the best. See you next year. 祝各位万事顺遂，我们来年再会，拜拜。
