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发言人1   00:00
非常感谢各位投资者的时间，然后在这么晚的时间还在等待我们的一个业绩的说明会。我是毛彩霞。今天的整个会议交流我们分为两个部分。第一部分的话会由我和投资者来交流一下26年半年度的一些基本情况。第二部分的话，我们会和投资者有一个互动的答疑交流。

发言人1   00:19
因为确实半年报大家也看到了，刚刚披露出来我们整个半年报的业绩可能确实是不是特别好。然后业绩也出现了下滑的这样的一个情况。可能投资者也有特别多的疑问，你比如说业绩出现这种重大的变动，然后我们的一些扰动因素在哪里？那一会儿的话我就重点就这个问题和投资者做一下交流。

发言人1   00:36
首先的话，我先和各位投资者汇报交流一下我们2026年半年度业绩的一个基本情况。2026年的上半年，我们实现营业的总收入是76.4 6亿元，较上年同期我们是增长了10.81%。归属于上市公司股东的净利润为11.9 6亿元，较上年同期我们是下降了3.65%。那扣除非经营性损益及会对收益后的话，我们实现了净我们实现了扣分以后，我们实现的净利润是11.4亿元，同比是下降了7.37%。

发言人1   01:05
可能这个业绩很多投资者会觉得不是特别的好，但我们确实是上半年，我们尤其是二季度，我们的业绩的扰动因素是比较多的。从整个上半年的财报来看的话，第一个扰动因素的话是我们的汇兑损益。公司上半年的汇兑损失和去年同期相比影响的利润有3点四五亿元。那我们2026年上半年的汇兑损失是2.6 4亿元，去年同期我们的汇兑收益是8069万。如果说剔除汇兑的一个影响，其实公司半年度的净利润还是有一个比较高的增长。因为公司现在海外业务越来越多。那你像我们截止到7月份为止的话，我们海外的订新增订单占比都已经超过了80%。

发言人1   01:48
未来的话我们还是我会不厌其烦的在我们的业绩说明会上去引导大家。未来来看杰瑞的业绩的时候，还是要剔除汇兑来看公司。因为公司的美元业务占比越来越高。那如果说考虑到汇兑去看的话，确实对于就不能完整的去展现公司整体的一个经营的一个情况。因为我们可能和很多的其他的公司不太一样的地方就是可能很多公司你比如说出口型的公司，它是赚美元，它的成本是人民币。但对我们来讲的话，我们一般是赚美元，我们的成本也是美元。

发言人1   02:20
所以说汇兑的损益，它更多是我们报表层面基于记账本位币的一个变化，就是一个要求。那你不得不做这样的一个会计核算的一个。但实际上它既不影响我们的购买力，但是他在客户那边的整个的现金的使用也不受影响。所以我们在其实一季度我们已经说这个问题了。

发言人1   02:38
二季报的时候我们再重申一下，就未来投资者看我们的时候，就是剔除汇兑来看整个公司的一个业绩的一个交流。这是我影响我们上半年业绩的第一个因素，可能也是影响比较大的那我们的汇兑同比影响的是3点四五亿元的一个利润。第二个的话，我们因为去年我们是基于美国AIDC业务的一个开展，所以公司在去年是处置了光明能源公司。那同比的影响，我们的净利润大约是1.4 3亿元。也就是去年上半年的话，我们在俄罗斯的油服业务，他有5点六七亿的收入，1.1个一个多亿的净利润。这块儿的话其实在同比中是没有了。

发言人1   03:18
这个我们在去年也讲了，在一季度、二季度，这个可能今年持续都会影响我们。确实是因为他是去年年底处置完成的交割，所以新的业务我们虽然在整个的沙特，我们今年整个油服板块，我们也进入了沙特的压力市场。同时我们在科威特、阿尔及利亚、利比亚也都有这个油服的作业的产生，也获取了一些新的合同额以和订单。但是对于油服板块来讲的话，确实他要补上光明能源这个，因为它都今年刚刚开始，它需要有一个时间和过程。我们目前来看的话，到明年它就是整个的你像沙特的新业务，科威特、阿尔及利亚和利比亚，他可能就会补上光明能源的这个缺口。

发言人1   03:59
这个是第二个比较大的影响因素。如果说剔除这两个，因为在同比的业务中，它确实是第一个确实是这种非经营性的，你不能叫非经营性的。但它确实对利润有一个比较大的扰动。那对于我们这种出口量的司来讲。

发言人1   04:14
第二的话，光明能源确实我们是基于要做美国的业务。那我们是把基于合规的角度，我们把这块业务全部处置掉了。但其实也是希望他能客观的来看。因为确实我们今年我们在我们的定期报告中也讲到了，我们今年AIDC相关的新签的订单已经超过了200亿人民币。所以其实不能说今年就是去年的两个订单，加上今年已经超过了200亿人民币。

发言人1   04:39
所以其实有的时候有舍有得，就是看大家怎么去看待这个业务。那就是基于公司一个战略的一个做的一个决策。第三个的话就是公司的两项费用。因为投资者也会看到我们的两项费用同比是增加了5800万。我们在年初给出指引的时候，也和投资者做过交流。今年公司也会大力的布局ARDC相关的业务板块。这些费用主要是为AIDC一体化引进的一些高端人才产生的费用。但这部分业务的话，公司目前都属于新的业务的一个战略布局。

发言人1   05:10
从订单口径我们今年可能会看到，但我们也已经有了。但是从这个收入跟业绩的口径的话，他现在确实只能增加费用，他不太会贡献利润。但是从公司未来的长远发展来看，我们认为现在你去增加费用，去做这样的一些新业务的布局也是合适的那我们预计到2030年的话，就整个公司AIDC一体化的业务板块将会成为公司最大的业务板块，也会成为公司最大的一个利润贡献板块。可能之前的话，我们给到资本市场的一个指引是我们的这就是我们的电力板块，用于数据中心的电力板块，到2030年会成长为公司的第一大业务板块，也是利润贡献最高的一个业务板块。

发言人1   05:48
那从目前公司的最新的战略规划来看的话。那我们的AIDC一体化，那整个的就会含除了发电，就除了供配电以外，你还整个的一体化的运营，包括智能化的一些管控。那这个业务未来的成长的空间，包括市场的空间会更大一些。

发言人1   06:04
第四个扰动我们上半年业绩的一个因素的话，各位投资者也都了解，就是我们天然气业务板块。因为从整个的细分的业务数据上能看出来，我们整的天气业务板块，无论是从设备还是我们的工程交付来看，单二季度的收入都是下滑的那他这个主要就是受中东的一个地缘冲突的一个影响。整个这个业务板块，我们在单二季度影响这个业务板块发货，大约预计的发货的金额在5到6亿人民币。那对应的话，它理想的利润你肯定就是至少是亿元级别的一个利润了，所以这几个因素叠加起来的话，算一算挺多了。

发言人1   06:44
确实我们在二季度的下滑有一些不得不讲的一些客观原因。但其实这个事儿怎么来看，我觉得辩证的从两个维度来看。虽然从这个地缘冲突的角度来讲，那可能还没有记到到单二季度的这个收入中来，它会影响到单二季度的一个业绩。但是其实从公司运营的角度来讲，因为可能投资者也知道我们天然气的订单比较饱满。然后我们天然气的产能建设，确实也是一直比较紧张。从我们公司内部来看的话，我们相当于是整个的给公司免费要了三个月的工期。对，确实是它会影响它是一个时间性差异。

发言人1   07:17
它可能这些货的话，从目前来看，我们在因为7月24号的时候，当时公司组织过一次调研。其实很多投资者在参观我们天然气工厂的时候，看到了整个中东的，尤其是巴黎项目的这个设备都已经在测试完，再拆了包装发运的这个过程中。那截止到我们报告期的话，其实这些货已经发出去了。但我客观来讲，我不能完全保证。那目前物流给我们的反馈说是可能应该是在九月份会到岗，但现在我们不敢完全保证我们的这个设备它一定会在9930之前到岗。

发言人1   07:50
但在这我们也说一下他对我们整个半年度的一个业绩的影响。那公司目前其实对于整个的一个中东的一个，其实物流运输我们其实是走通了。之前就是基于可能大家觉得稍微等一等霍尔木兹海峡就开了。所以就不太愿意花更多的时间以及可能更高的一个费用，然后去走这种绕道的这种运输。但是目前来看的话，基于我们整体的一些全年的一些整个的不能叫业绩的达成，更多是我们的整个的一个EPC的一个季度来讲的话。那我们确实从三季度就是从三季度，从七月份开始，就陆陆续续把之前中东可能滞留的一些发运都陆陆续续在发的这个过程中了。

发言人1   08:29
单三就是应该是大概律师会在单三季度完成，到港的清关。但是我们自己也给自己留一点余地。如果实在不行，那他肯定是在今年的年度内，他是没有问题的。这个是天然气业务对我们整个的一个业绩的一个上半年业绩的一个影响。

发言人1   08:45
最后一个的话，还有一个比较大的一个影响因素，可能也是投资者特别关注的。因为我们现在燃气轮机的业务确实是特别的，就是可能大家的关注度特别的高。原计划我们单二季度确实是有是有一批燃气轮机是要发货的。但因为公司我们是一直看，我们一直贯彻的是这种款到发货的原则，也就是说必须收到全款才能发货。因为我们第二个客户的话，基于他自身的一些财报要求的一些需求，包括现金流的一些要求。我们应该在第二季度发货的这些产品，我们是在7月5号才收到客户的全款，所以这部分的话也没有到半年度。但如果说在半年度的话，我们半年度的业绩应该还是就即便没有这个因素，其实上面那些都能正常的话，其实我们半年度的业绩还是比较亮眼的。

发言人1   09:30
所以这个是以上就是影响我们上半年净利润的一些因素，也是和各位投资者做一下汇报，也是希望各位投资者在看我们的半年报的时候，确实是因为披露中没有那么细致。但是也是希望通过电话会这种公开交流的方式，让大家更多的了解。我们也是希望大家不要基于表观去简单判断公司的一个业务的发展。我们其实觉得上半年这几个扰动因素的影响，其实脱离这几个因素的话，其实公司上半年的这个基本的经营，我们认为业务单位做的还是非常不错的。这个是整个一个上半年净利润的一个分享。接下来的话我再交流一下现金流以及订单的情况，可能投资者比较关注的那上半年我们实现经营性的现金净流量是负的7.4 8亿元，同比是下降了123.79%。

发言人1   10:18
这个其实也是投资者特别关注的一个问题。之前能感受到我们因为海外业务结构占比越来越高，所以公司的现金流是一个有一个非常明显的一个改善。但为什么到单二季度它下滑的这么厉害？其实从单一季度就已经有这种趋势了，最主要的原因就是公司为了保障后续生产的一个平稳运行，提前锁定了很多类似于燃气轮机的机头等这样的一些核心部件的一些产能以及交期。所以公司在上半年在这方面的备货，就我们付出去的现金流是比较多的那确实为了你未来能够获取更多的订单，保证更好的交付，这个我们认为还是应该要提前去做的一个工作。提前去锁定这种核心资源。因为你现在谁手里有资源，那你未来可能就有保你的业绩，订单都有保证，所以我们上半年的现金流为负。

发言人1   11:07
那七月份的话，因为大家也知道，我们七月份公告了一个大订单。那那因为这个货肯定是提前备的，但是订单它可能落地落的就是可能落在七月份，没有落在半年多。但是随着我们七月份这个大订单的落地，那截止到现在，截止到其实就我们订单签完就不长时间，可能就几天的时间预收款已经到位了。所以在三季度的话，最起码我们的现金流以及我们的合同负债，你各位投资者通过报表会有一个比较明显的一个感受。因为确实半年报中无论是现金流还是合同负债确实都很一般。但他确实这么大的订单，我们也确实我们也是没有办法去提前预判它的这个落单的一个节奏，所以有这样的一些差异在，这个是整个现金流的情况。

发言人1   11:52
上半年的话，我们实现的新增订单是100.4 6亿元，同比增长的是1.67%。从上半年的报表中体现的订单他不明显。但是公司2026年对全年对订单获取，我们信心还是非常充裕的，我们对2026年的全年的订单，我们是有非常强的自信。我们认为和去年同期相比，至少是三倍以上的增长。我们年初给的这个指引可能是最多是我们年初给的是20%的一个增长的指引。但目前来看，那你至少是翻倍以上的一个增长。

发言人1   12:24
其中我们七月份的话，我们担任我们的燃气轮机和以及配套签订的这个订单接近130亿元，比可能我们公告的那个只有14.65亿美金，可能不到100亿。但是七月份我们单月签订的燃气轮机及配套的这个设备的订单，是接近20亿美金，人民币的话是差不多130亿元。所以其实能看出来，其实我们订单还是不错的那公司也从去年的11月份到今天为止，我们累计签订了燃气轮机的订单已经超过了200亿元。

发言人1   12:59
确实已经远远我们今年可能我相信投资者还有疑问，就是我们今年燃气轮机的订单新签订单要不要再调整一，目前来看的话我们就不调了，因为我们今年就是不停的在修订我们的电力板块的一个指引，但是修订完不长时间就又突破了，所以我们就也不再修订了。最终大家看一下我们最终能做到多少。我们只能讲公司目前的在手的商机确实是比较的多。那公司也在匹配自身的一个产能交付，包括客户需求的时间。我们都在稳步的推进这些订单的这个过程中。后续如果有新签订的订单，我们也会按照监管机构的要求及时和各位投资者了解，也让大家知道，在这儿我们再重申一下，这个公司确实是目前所有的订单我们都是CSP或是美国本土的polo商，还是没有比如说所谓的EPC的这种承包方，或者其他这种发电服务方案都没有。我们目前的客户还是客户性质还是非常优质的，这个是啊整体的订单的一个情况。

发言人1   13:59
请关注公众号思维纪要社，更多纪要请加V西安20210130。整体来看的话，我们确实是上半年受外部的扰动因素比较多，同时AIGC战略业务板块，虽然在订单获取方面我们有了一个比较强的一个势头，但因为它的整个的生产交付节奏需要一定的时间，所以公司在业绩端暂时尚未体现。从三季度开始，我们会陆陆续续的进行小批量的一个交付，但我们大批量的交付要从明年的二季度开始，这个是我们整体业绩的一个情况。

发言人1   14:32
今天也非常难得，我也借着此次的业绩说明会也讲一下我们整个公司AIDC一体化以及模块化相关业务的一个布局。因为大家可能对我们AIDC业务中，电力板块相关的能力，各位投资者也比较了解了，所以我在这就不展开讲。我重点讲一下一体化我们目前的一个业务布局。在这儿的话我只讲我们目前能做什么事情，然后再做什么事情。AIGC一体化的这个整体的一个订单的指引，我们今年还是不给大家一个指引。如果说有订单就当惊喜，没有的话就正常。因为我们也是做了一年多的一些技术的储备，人才的储备，所以也是借这样的一个业绩发布会的机会，也让投资者了解到我们的AIDC一体化公司的能力是怎样的那公司目前对于我们的一个最新的定位，我们是要做AIDC及电力能源的一体化方案的提供商。

发言人1   15:22
目前公司具备AIDC一体化建设epc总包的能力。我们是从AIDC的整体设计方案，到全系统预制模块化的生产制造能力，再到根据客户需求这种积木式的高效现场施工安装交付能力于一体的整体总包能力。公司是整体的总包能力都有不涉及到生产到预制化的模块，到整个的现场的施工安装，我们是在搭建这个整体的能力。

发言人1   15:48
目前公司已经在北美我们已经获得了一个小型的数据中心设计的相关的订单，以及也获得了一个小型的微电网一体化的订单。这个之前也讲到过，这个是我们整个AITC一体化。可能投资者也会关注，因为近期可能大家关注度比较高的，这个就是全系统预制化模块化的能力。那公司能做什么？公司目前我们是所有的AIGC的话，我们是采取的全系统预制化模块的这种建设。

发言人1   16:16
目前从这个建设周期上来讲，我们可以把整个的数据中心的建设周期缩短至10到12个月。因为整个的这个模块化建设，其实也目前正在重塑数据中心行业的一个底层逻辑。模块化目前也成为数据中心建设的一个默认的方案。建设周期可以压缩40%以上，比传统的数据中心的建设周期至少要缩短7到9个月，尤其是可以解决这种机电工人短缺的这种情况。目前我根据我们的一个测算的话，预制模块化可以降低电气工人的需求85%。

发言人1   16:47
所以可以解决美国缺工人的这种情况，缺建筑工人、缺施工，缺的相应的能力。整个的模块化的产品我们目前是配电方舱、锂电方舱、液冷方舱、冷源方舱，包括IT方舱、液冷系统环网方舱、弱电智能控制方舱。整个的ATAIDC一体化的这种能力公司都具备。目前的话我们有一部分产品在拿这个UL认证的过程中，公司预计是在今年的年底全部都完成。就是刚才讲到所有的模块化方舱的UL的认证。

发言人1   17:23
从各个预制化模块的方舱的能力来看的话，我们目前具备整个的配电系统核心设备与系统解决方案的能力，也具备液冷系统核心设备与系统解决方案的能力，包括电力预制模块化的能力。公司也具备核心设备的一些自研自产的能力。像从SSS就是包括可能大家之前也知道，我们SST的产品已经在美国获得了订单了。那从SST的产品，包括到DCDC的配电柜，低压的配电平台，包括锂电的储能方舱这些的话我们目前基本上都是这个产品在陆陆续续的做UL认证的。这个过程中包括液冷的预制化的模块的能力，公司也同样具备核心设备的一些自研自产的能力。包括公司自研的CDU，包括风冷磁悬浮、液冷磁悬浮、更冷干冷器等等核心设备。

发言人1   18:07
我们预计也在今年年底完成所有的UL认证，这个是我们整个模块化所有的能力。这也是我们第一次向资本市场去讲。我们之前要讲我们要做AIPC一体化，可能大家不知道我们到底能干什么。这些所有的能力确实都是在我们引进的这些高端人才中，以及我们原有的有一些在油田领域的一些技术的积累和储备。在互相的转换的过程中。

发言人1   18:30
另外的话，除了模块化的这个能力以外，公司也在搭建自己的AIDC的智能控制平台，系统化的一个能力。公司不仅仅具备硬件及核心设备的一个自研自产的能力，同时我们也具备智能控制软件系统化的能力。公司在电力控制平台就ETMS，我们在高效实现电能的质量管理、电力调度、电力系统故障的诊断以及预测性的维护等，有效的会提升电力的一个运营的效率。包括我们的液冷控制系统平台，包括CMS基于这种高精度的系统仿真模型的液冷方案的规划和运行控制平台。公司现在在包括整个的弱电的智能控制平台。

发言人1   19:05
公司是其实今天和各位投资者来分享这个的话，我们更多是让投资者知道我们现在目前在搭建相应的业务的能力。可能从明年开始，可能会有陆陆续续的就会有订单进来了。所以也是希望投资者们了解一下，我们目前在整个AIDC一体化的产品和能力布局方面，我们整体的一个情况。确实机会比较难得，所以可能说的就稍微多一点。我的这部分的分享的部分就到这儿了。接下来的话请会议助理看一下有投资者有什么样的问题和疑问，我们再做一个交流。

发言人1   19:42
大家好，如需提问电话端的参会者，请先按话机上的星号键，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。大家好，如需提问电话端的参会者谨慎而化，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。有请电话尾号5363的投资者进行提问，请优先提供您的姓名和机构名，请发言，谢谢。毛总，请问能听到吗？马总，可以听到。

发言人1   20:25
好的，马总，感谢这个提问的机会，我是中兴机械的分析师博源，我这边有两个小问题想请教一下您。第一个问题是关于燃气订单，您刚刚提到咱们今年累计已经就从去年11月份到今年已经累计签订了30亿美金的订单。然后3 7月37月份的话，可能就已经有15 80亿美金的订单。然后我们那笔大订单的话是14.6，也意味着说七月份还有大概五个亿左右的其他的订单。可不可请您帮我们介绍一下，就是这5亿订单的一个内容，它是燃气订单还是说配套设备的订单。然后我们怎么去理解，就是说我们这里面的这个配套设备的一个一个一个功能和角色呢？这是第一问题。

发言人1   21:01
那我纠正一下，咱别用大数上去讲我们七月单月的话，我们来自于我我用因为我们因为大客户涉及到保密的原则，不允许我们交流客户的这个名字。那我就用客户的，我就随便给他起一个代码来来来代指这个客户。因为这个客户确实是我们第一个客户，那我就用X来代指这个客户。

发言人1   21:23
七月份单月的话，其实我们公告的和X这个订单的话是14.65亿美金。但是我们七月份的话，来自于这个客户给我们下的PO一共加上这个订单一共是有五个。那五个的话是不到20亿美金，四个多亿美就是除了14.65亿以外，剩下的是四个多亿美金。那这四个多亿美金的话都是配套设备，因为他所有的燃气轮机都要搭配配套设备。那配套设备的话，它的这个比较多，它就是因为我们给客户提供的不仅仅是燃气轮机的发电方案，其实我们更多是供电的一体化的解决方案。所以说在整个供电一体化解决方案中，你需要配套的其他的设备，都是由我们来来提供的，所以它是这样的一个情况，也就是说你的燃气轮机基本上都要搭这个配套设备。所以未来再看公司可能单燃气轮机销售的话，你基本上都要搭着配套设备来看。

发言人1   22:10
因为我们有对外交流，我们的订单的这个金额，我们把范围拉宽一点说吧，我们是120万美元到140万美元之间，那具体是看客户的性质、规模、预付款比例，以及客户是否具备持续采购的能力。所以我们的这个价格可能在这个中间都有不同的高低。那未来可能再看公司的这个燃气轮机单兆瓦的订单的话，可能是需要考虑上配套设备。那你加上配套设备，那你基本上要加上十几二十亿美金去看啊。

发言人1   22:35
整个公司单兆瓦的燃气轮机的供货的，这个就是我们叫一体化的供电解决方案，它更多是供电解决方案中其他的，具体的话，因为我们现在基于业务的要求，我们就不详细去拆解我们的配套设备都包含哪一些部分了。但是从整体的盈利能力，因为他现在没有交付，我们不好说。但是杰瑞自研自产的设备卖到美国去，应该盈利也不会特别差。但确实我们现在不知道，这个是整个的燃气轮机订单，就是您刚才问的这个情况。好的，我很清楚。我也这个问题我追加一个小问题，就是您刚刚说我们也不再去上修这个订单指引了，但是我们从我们合作伙伴这边，就他的这个公开电话会里面也能够看到，就是说他27年预计要生产大概100台的这个机头，那其实这个机头的话还是比较充裕的。我想请问您可否帮我们做一点可能说下半年或者明年的这种接单的一个展望？

发言人1   23:27
尤其可能说我们在对接的新客户这一块，有没有什么可以再分享的信息？挺多的，我只能这么讲，挺多的，就是非常多。就是现在不是就是不是去就是现在公司是在选择这个订单的过程中要匹配上，就和和客户要做好匹配。第一是我们的交期客户能不能接受。第二我们也要考虑到我们自身的产能，然后能不能满足客户的需求。但是确实是在手的商机非常的多。

发言人1   23:52
你就看我们八月份，就是八三季度应该还会有。我不能说八月份，反正三季度应该还会有，四季度也会有。对，但是我们确实今年有点不太敢再接订单了，因为我们可能明年的产能已经拉的非常满了，甚至有一些交期可能都已经要往28年放了。所以我们明年的话肯定没问题。因为明年接就是接28年、29年的交付了压力就没那么大了。因为你今年其实很多客户还是希望你的交期尽可能提前，所以我们自身的这个产能交付的压力会比较大。所以今年再接的话，我们会偏谨慎一点，但明年再接压力就没那么大，没那么大，因为交期你会这么拖延一年。

发言人1   24:30
明白，感谢毛总。我最后问一个关于主业的问题，因为咱们二季度的话，其实我们看了一下，主要还是天然气板块受到这个中东冲击，其实收入端和毛利率端有一定的扰动。那想请您展望一下，就是说拉上来看，往下半年包括去看的话，我们这个板块从收入和毛利率上怎么样去展望。另外其实您刚才也提到了咱们今年全年的订单，我们我们粗略看的话，是有可能全年订单翻倍的一个方向。其实我不知道咱们天然气这一块的订单，下半年咱们是如何去展望的。尤其是我们看到像阿联索，像阿里道盖茨也是他的这个投资，整个的天然气的投资全球景气度还是很高的，也想想给您介介绍一下我们在这的机会，谢谢。

发言人1   25:06
主业确实是我们今年，因为今年看杰瑞的业绩，主要还是看主业的业绩。其实主业我们这两年发展的都还不错。但今年确实因为美伊的冲突，就是中东的地缘冲突，确实导致我们整个的一个节奏发生了一些变化，确实大家也都没想到会那么久。从订单的角度来讲的话，我目前看到的机会是比较多的。确实是公司在投的项目也比较多的，也能感受到客户。因为中东的因为这个冲突，因为天然气的很多的产能受到一些影响，我们能感受到客户的着急。我们现在也在积极的和客户的交流过程中，包括很多标的话也都是属于这个呃，就是下半年会有会有有一些你属于这个，比如说你已经拿到LV就确定售标了，但是合同属于签署的过程中，有一些可能和客户走到最后的这个程度了。

发言人1   25:53
但是因为ETC的订单，它客观来讲，它确实是周期比较长，我们现在确实有一订单已经拿到了这个包含了。但是你说我们在三个多月之内签完合同并收到预收款，我觉得反正还是业务上是努力的，都在全力以赴的往前去做。我们尽可能的都在年底之前能够达到订单确认的这个条件，还是比较市场商机是比较充裕的，也还是在属于挑项目的这个过程中比较充裕。我觉得未来的话没问题了。

发言人1   26:25
就上半年可能当然季度能看出来我们整个的epc的毛利率下滑比较厉害。但是其实大家看到的那个毛利率，基本上就是C的部分的毛利率，就是现场施工部分的。因为你批的部分，你就是自制的这部分产品都没有发过去，所以它影响比较多。那你正常的话，我们今年中东的EPC都算是一个偏高毛利的这个项目，但确实是受这个因素的影响，看单三季度会不会有改善。

发言人1   26:47
因为现在现在七月份露露，你上次来应该也看到了，那些拆了带包装的80项目的那设备现在都已经发出去了，看能不能在930之前顺利的完成清关。因为确实是也是是经过了三个月的停滞以后，我们重新又开始往那发。虽然过程中我们自己的生产的物料就是一直在发的这个过程中，但是这个客户交付的话，我们确实是最近刚刚启动。所以还是要看一下整个的物流运输的一个情况。应该有至少绝大部分的概率是应该是可以完成的。因为我们这个过程中不是说一点没发，就我们在中东生产的其实都是正常发的。所以对于整个的物流运输，整个的清关周期，我们目前心里是有数的。

发言人1   27:27
但是这么大批量的设备往那发，我们确实是战争以后的话就是首批次，需要再看一下，就是说我还是保守一点就别说了，万一太乐观了，这万一再有什么变化，就他整个比你，比如说他可能你得到10月中旬再清出来，这个也不好说，也有这种可能。好的，感谢毛总，理解的很非常清楚。我们也非常期待咱们主业和电力业务下半年的表现，我就不多占用时间，把机会留给更多的投资者。谢谢毛总。好的，下面有请电话尾号1100的投资者进行提问，请优先提供您的姓名和机构名，请发言，谢谢。

发言人1   28:03
毛总你好，我是东吴证券的机械行业分析师周尔笙。我的问题想请教一下关于我们燃机业务的一个进展。我们也看到7月底我们公司拿到了一个非常大体量14亿美金的一个大订单。按照目前的燃机的量估算，这应该有一个计划的数据中心的体量。那么大能不能给我们介绍一下这个大订单的客户背景，还有包括客户为什么会这么着急，就单体下了这么大的一个单，然后包括他的后续的一个展望，这是我的第一个问题。好的，感谢尔霜的问题这个确实是基于客户和我们签订的这个保密协议，我们不能直接讲客户的这个名称。但这个客户虽然我们不讲，但是因为他也刚发了半年度的业绩报告。他也在业绩的报告中也讲述了他的AI的收入要超过他其他业务的一个收入。

发言人1   28:49
这个客户确实是他的规划是在今年的年底是有2G瓦的一个算力。那他明年的规划是有5到10G瓦的一个算力。如果说他要达到5到10G瓦的一个算力的话，对应的电力那你可能就是有一个至少是10G瓦，那你就至少是10G瓦到20G瓦的一个电力的配置。因为它一般是2N的配置。所以对我们来讲的话，这个客户确实是，因为大家也能看到，我们短短一个月的时间，其实客户给我们下了五个屏。因为我们签了一个五年的长期战略合作协议。

发言人1   29:18
客户也在短短的一个月的时间，包含这个大订单在内，给我们下了5个PO接近20亿美金，所以其实能看出来客户确实是比较着急的。因为我就用X来代称这个客户，这个客户的创始人。今天他的CEO在上的时候也是专门给杰瑞，就是专门和杰瑞开了一次会。其实我更愿意把它定义为是一个催交会。其实他也是想了解我们的整个的一个交期的进度，看能不能就是从客户的需求的角度来讲，我们能不能再提速。客户希望我们再提速就提速，提速再提速，客户也愿意为了提速额外去付出一些成本费用。

发言人1   29:54
所以上一周的话就是我们这个客户的创始人也是当然也是非常有你看我们也很荣幸他能直接给我们开会，并且他也在会上分享了他未来。其实他分享的可能比他的业绩发布会给我们讲的要多。但是我们我们从我们的角度来讲，我们不能讲那一切以客户的这个计划都会交流的为准，他确实跟我们分享了他3到5年的一个规划。从我们的角度来讲的话，我们觉得整个北美的AI建设，包括这个客户都是属于这种比较还是比较积极的。另外的话客户也跟我们讲了，其实他也认为整个的现在限制这个AI发展的一个很重要的一个因素，可能就是电力。所以他在整个电力的，因为我们现在也算是电力的他们和电力的核心供应商了。

发言人1   30:39
所以他在整个的电力的业务的一个推进上，它其实还是投入的精力是比较大的。我们也是非常荣幸能够他的一个关注，包括他对未来业务的一些规划，其实也让杰瑞更有信心。我们也知道未来我们怎么去配套我们客户的一个发展的方向。那更就是从杰瑞自身去匹配我们的一个能力。无论是从我们的技术能力的建设，包括他未来的需求的可能有可能会存在更大范围的一些合作的能力的建设，包括我们自身产能的建设等等。其实我们还是觉得对我们来讲是非常好的。

发言人1   31:14
明白，您刚也提到了这个客户明年的量非常大，就现在签的这个PO的这个量，一下子签了五个。然后咱们公司也是深入在北美的一线，能不能给我们展望一下，他们到底现在的建设的整个热火朝天的情况是怎么样的？就来自于整个北美客户的一线情况，能不能跟我们再稍微再分享一下？

发言人1   31:37
从我们的感知，因为最近肯定有很多投资者担忧说北美的整个的数据中心的建设进度是在之后的。但我客观来讲，因为很多也跟我交流，但从客观来讲，从我们的角度我们确实感受不到。因为我们明显感觉到他确实是缺电缺的比较厉害。因为最近各种的缺电的新闻，包括你的不同的店的一个形式，你包括你就是大家都能关注到特别多。所以因为我们正好处于这个行业的这个就是最紧缺的那个。

发言人1   32:02
你像黄仁勋的这个五层的架构的最底层，能源的这一层。所以我们目前的感知就是确实是客户很着急客户很着急，因为我们后面可能还会有一些订单，这些订单的话刚才我其实也讲到了，基本上都是polo商和CSP。即便是polo商，他最终服务的话基本上也服务于M7。那CSP的话他也是偏就是偏这种头部的要多一些。所以其实因为我们我们之前能感受到，其实要突破任何一家的头部企业是非常困难的。但是我们这半年多以来，感觉对很多客户都给了我们非常多的机会，所以我们感觉到还是不错的。就整体我们从客户的范围以及客户的在便利的布局的积极态度上，我们感觉还是不错的。谢谢毛总的分享。

发言人1   32:50
然后确实我的感觉是我们公司比较稀缺的一点是，我们的客户是直接对接这些CSP的这是第一个很稀缺。然后第二个就我们在业务进展这块，其实做到了非常的透明。然后把一些进展跟大家分享，这个也很齐全，我觉得这两点都非常不错。然后也非常感谢彩霞总给我们的提问机会，谢谢。

发言人1   33:09
好的，谢谢老叔。下面有请电话尾号4772的投资者进行提问，请优先提供您的姓名和机构名，请发言，谢谢。毛总能听到吗？可以听到家豪。好的，马总我补充两个问题。因为我觉得这次业绩也是公司其实是基本面很好，但是可能跟业绩上有点错位了，有波动。

发言人1   33:32
第一个我刚到公司，订单其实签的比较多。上半年好像在年报半年报里写的新签订单是一百多个亿，这可能是口径上有差异。那新签订单一般半年报的口径里面，这里面看能不能再帮我们猜一猜你的燃气轮机大概是多少是属于这个口径的，还有多少是油漆的，这个能有大概的拆分吗？半年报燃气轮机的这个订单进的不是特别的多，因为它有一些预收款没有进来，所以按照我们的这个订单确认原则，他没有确认为订单。他可能很多款项都是在七月份收的。所以所以半年报的那个订单其实就可以忽略不计了，可能七月份的订单会更对对对，会更合理一点。

发言人1   34:10
你去看这个，因为公司确认订单的原则一直是签订合同并收到预收款才算订单，没有收到预收款都不算订单。所以截止到7月份的话，那你肯定是那非常多了。你七月份现在就是我们刚才说的，我们用代码来称这个公司。X公司在七月份给我下了接近20亿美金的订单。那这个订单这些订单所有的预付款都已经收到了，所以他之前你可能我们你之前签的那些订单，也是在七月份陆陆续续有一些预付款到位。你像我们第二个客户，他为了控他的现金流，原来约定的交货的时间是6月28号，他实际上在7月5号才给我们付款，所以他他有一些扰动在。那好的，明白。

发言人1   34:50
所以说相当于三季度我们就能看到，比如说像什么物价和预收款和订单有个很大的变化。对对对，七月份其实就看到了，就是在三季度的话，最起码就是合同负债这个科目体现的就非常的直观了，就一眼就能让大家看到。因为这些钱现在已经收到了，我敢说了，是没收到的时候我是不敢说的对，好的，明白。然后另外一块我也关注到，我们刚刚也提到我们那个预付款，就是给别人付了个定金的，增长幅度非常大。我的理解为这种预付款的大部分增加主要就是让计算机来兑现。

发言人1   35:18
然后我们如果锁定一个机头的话，我们的预付款比例大概是多高？比如说我们要付这个全价的多少。对，你可以这么理解，绝大部分是最起码是燃气轮机相关的。比如说机头或者一些配套的一些物料等等，绝大部分是他发生的。我们的预付款比例的话，因为客户不一样，然后每个客户都不一样，就是预付款比例也不一样。我们我们有我们自己的内部的一个商务原则，可能我不太方便讲的特别的细，反正收的挺多的，收的挺多的对，我看这个扣款金额这么大，我们也比较放心了。所以我们资源对，因为我们付的也多，我们收的肯定多，你要不然风险还是还是有的。但是现在其实燃气轮机你付的这些预付款，他没有风险。

发言人1   35:59
你哪怕你就自己不做，你转手倒卖机头，你可能也能赚回来。所以现在其实有能力去锁定那么多资源，这就是公司的一个很核心的一个竞争优势。我觉得最起码在这一轮中，你现在确实都缺技术资源。那我们有能力去锁定很多，并且我们还有长期合作的，你像F这种伙伴，包括国内也有。其实我我觉得这个更多体现出公司的一种能力来。对我所以我就问了个问题，就是你说所以我想说的是从表观层面，我们半年报确实是希望大家理解一下，确实没办法，就这样，但是业务确实不错。是的，我从几个时候看到最后，我再问个问题。因为刚刚您提到这个，第一是把这个模块化业务讲的比较清楚，然后或者后面如果说可能有些进展和订单来看，因为它有很多业务，我们自己认为或者说最主要的发展方向，或者最有希望先拿订单的是具体哪些方法方案的业务。

发言人1   36:53
请关注公众号思维纪要社，更多纪要请加V西安20210130。你帮我们再再处理这个先后的或者说这个轻重缓急的话，这个情况我觉得这些。那你现在像整个的数据中心的设计的订单，我们目前已经有拿到的了。我们之前讲说我们要做EPC总包，那一一都给我们了P我们又有燃气轮机的这个先天性的优势在。那我觉得一有了PC也不远了，反正是是已经有了这个一的设计的就是数据中心设计的订单，我们目前已经拿到了。另外的话我们之前也交流过，我们拿到了小型的微电网的一体化的订单。里边包含了SST、储能、DCDC柜等等，这些东西都包含。但这个订单这两种订单我们目前截止到报告日，就是我们今天的交流日、披露日，我们这两个订单都落地了。

发言人1   37:41
后面的话我觉得可能循序渐进的，有可能先做。比如说先落，比如说供配电一体化的这种订单，或是整个模块化的方舱，都有可能。这个也不知道说是谁先谁后，反正业务上都在积极的去对接的。这个过程中你包括我们的CDU，其实我们的CDU现在已经UL认证的这个顾问团队都已经在公司了，我们也在做相应的认证的过程中，你可能认证结束了以后，我们就可以进到市场了。因为确实公司就像我们之前讲的，公司有紧缺的供电一体化的解决能力。所以其实带动我们的新兴的业务板块进去，并且我们全做的是模块化和预制化。又能够解决美国现在工人短缺的这样的一个包括施工周期特别长的这样的一个痛点，我觉得未来还是有机会的对，未来还是有有机会的。我不敢绝对说今年年底一定会怎样，但我们努力朝这个方向去做好的。

发言人1   38:33
好的，谢谢毛总。我觉得公司也这样一个发展非常快的阶段，我们继续看好公司，感谢。好的，感谢您。下面有请电话尾号1500的投资者进行提问，请优先提供您的姓名和机构名，请发言，谢谢。感谢毛总对，我们看到感谢毛总介绍，特别是非常详细分析了二季度的一些扰动因素，但整体看了我们上半年和7月份，这个订单增长是非常强劲的。

发言人1   38:58
我想请问一下毛总，第一个问题就是说我们根据咱上半年的一个情况，对年初的时候，对咱们上半年对全年这个指引，就是不低于20%的收入利润增长这种指引。不因素需要做调整，还是我们还是保持这个指引。另外的话，特别是天然气板块，因为它二季度也是受到了一些发货的这样一些影响。但单就看好像货运公司情况也没有完全改善下来。那样的话我们对这个天然气板块之前给的这个收入的一个指引，我们全年看现在需不需要调整，还是整个下半年情况还是会有一个明显的一个改善。这第一个问题就关于咱们指引方面。

发言人1   39:31
第二个的话我想请教一下，是关于我们这个IDC这个交付能力方面。然后因为我们明年是拿了很多的订单，想请教一下，我们在之前交流也提到，就希望明年整体上能达到一个大概2000瓦上的一个能力。然后这样的话我们包括跟FP现在的一个研发和测试情况，有没有一些新的进展，还有像我们国内和海外的厂房现在一个扩建的一个情况。谢谢毛总。

发言人1   39:54
好的，第一个就是上半年整个的收入和基于上半年的情况，可能大家会担忧我们全年的一个业绩的点。这个不变，就是收入和利润20%的一个增长，最低20%的一个增长。这是我们的一个最最最下限，这是一个最最最下限。因为其实大家可以看一下，就是我们给出的。当然我们年初给这个指引的时候，我们也说了不考虑汇兑损益的情况下。

发言人1   40:14
因为实际上其实刚才我讲完了以后，可以看公司其实业务的基本面还是非常强势的，就是还是非常不错的。它确实因为半年度有一些其他的一些干扰因素，它存在这样情况。但全年我们来展望还是没有问题。因为尤其是GIT业务，就像我们年初的时候，就是三月份刚发生冲突的时候。我们跟大家交流，我们说我们已经预判到了他现在是会制约我们全年业绩达成的一个瓶颈。所以公司其实现在是在举公司之力。

发言人1   40:37
那为什么我们在七月份启动中东发货？就是因为你如果再不发，你可能到年底你就不一定能确认了。所以之前二季度没有启动，更多是观望。我们觉得，观望一下，你霍尔木兹通了，你毕竟你整个的运输周期还是可以短1到2个月，你就没必要就花那么长的时间在海上去飘着去清关。

发言人1   40:54
但目前看确实是他的挑战还是比较大的那我们现在就启动了我们的，就相当于是我们的应急方案，那就正常的发货，那我就是整个的清关时间会稍微久一点，那我们也耐心的去等待，所以现在公司已经在采取一些应对措施去做了，而且这个动作从七月份就已经开始做了。那我们觉得是那我7 8月份开始发，那我感觉应该你到年底应该差不多。咱三季度不敢完全保证，但到年底是肯定没有问题的。所以全年的一个业绩指引我们还是不变的。我们目前看的话，应该还是可控的。它只是一个时间性的差异，它不是有和无它不是有和无的问题，它只是早和晚的问题，所以这个是第一个问题。

发言人1   41:29
第二个的话是一个AIDC的一个交付能力。AIDC的话我们目前来看的话，我们对于明年整体的一个交付能力，我们明年会告诉大家一个指引。那今年来看的话，我们不敢完全去讲明年的一个交付。刚才我也讲到了，可能刚才二创问的时候我也讲到了。我们X客户的创始人以及他的董事长，兼就是创始人兼董事长在上个周也给我们开会了，他也是希望我们能够全力以赴的去保证他的AI的一个建设。所以我们可能在整个的订单的交付的倾斜上，我们可能会往他那边倾斜的多一些。所以说可能之前的其他的一些订单和客户，可能我们会稍微的和对方去沟通，去让一下步。因为我们要保证这个大客户的一个及时准就是及时高效的一个交付。

发言人1   42:17
另外的话，因为你像这个客户给我们下的这个订单，它不仅仅是燃气轮机的订单，它其实是整个供电的配套设备，它基本上也都同步下给我们了。他其实相当于是一个小的一体化的订单都给我们了。就是你整个的燃气轮机，包括其他的配套的一些设备有多种的。你比如说有泵，有其他的一些设备其实都下给我们了。所以我们可能产能的规划上，不一定会把完全的产能全部都用在燃气轮机的生产上。那我们配套设备的生产同步也要一起推进。

发言人1   42:44
所以这个对于明年的一个指引，我们还需要到年底的话，我们整体规划一下，再看对外怎么给。因为现在公司接的燃气轮机的订单和公司年初给到大家一个指引的时候的这个范围不一样了。原来可能就卖一台燃气轮机，就很干脆，我只卖一台燃气。但是我们现在除了燃气轮机以外，我们搭配的都是一套一套的卖。包括后边可能会有的订单，也都是燃气轮机加所有的配套辅助设备都是一起去卖。所以在整个的产能规划上的话，我们需要考虑到几块的一个产能规话。现在不我们没有办法给一个完整的一个，你到底明年是能干一个G瓦，两个G瓦还是几个G瓦？现在说有点早，因为产品交付的产品和内容不一样的，就是范围更大了，所以要我们要再再看一下。

发言人1   43:28
另外的话从海外产能的搭建来看的话，我们还是这些，因为明年可能很多的交付的压力会比较大，所以今年其实已经给米甸这边其实已经今年已经先给他租了一个3万平的厂房先用着。我们现在又给他新建了一个3万平的厂房，就是在建的这个过程中。另外的话美国我们确实也在租一个厂房。然后中东的话目前我们产能已经全部都协调给美国来用了，所以现在是这么个情况。

发言人1   43:58
确实从产能建设上的话，反正大家多一些理解和包容，我们是尽全力的在做。但是确实因为我们今年给到市场的指引只有200兆瓦的一个交付。但是明年的话，我们可能要扩的这个产能扩得非常的大，所以现在不太好说明年我们能扩到什么样的一个程度。但是我们确实签订的这些订单的话，我们会全力以赴的去保证。尤其是像这种头部客户的话，我们也会倾尽我们所有的资源去帮助客户，尽可能把他所有的建设的进度去提前。现在只能这样给，具体的话明年的产能还是等到年底的时候，我们再看一下。

发言人1   44:34
好的，多谢毛总。毛总追问一下，比如说我们跟这些客户们，然后比如说我们签订的是到明年底交付，然后如果就是因为他们产能的问题，或者是因为交付周期的一些问题，约束问题，然后到时候比如说两个伊朗季度，这种情况是在合同里是被允许的吗？还是说都是可以可以商量的，可以商量的，因为现在是个卖方市场。但是我们和S是不能的，我们是我们目前的目标是尽可能提前，但我们不会延后。但其他的话就是我们可以商量，对，可以商量。因为你现在是个卖方市场，你就燃气轮机在谁手里，可能之前卖的也便宜，之前卖的也便宜，便宜了百分之好几十，现在再让我们卖，已经不是那个价格了。好的，谢谢王总，非常感谢，非常清楚，谢谢。行，由于时间关系，下面我们就进入这一位参会者进行提问。有请电话尾号7163的参会者进行提问。

发言人1   45:28
大家总好，我是国泰海通的机械赵玥伟。然后我这边是有两个问题想再追问一下。一个就是刚刚咱们也介绍了AIDC这边的一个布局，包括我们现在拥有的模块化的一些能力，以及年底之前可能都要形成一些美国UL认证的这个体系的一个完成。然后我想问一下，就是现在我们AIPC一体化的这些方案，已经签订的以及可能在谈的一些相关订单的话，大概客户是哪些类型，是这个头部的这些企业？还是说现在先开始一些小型的客户先做一些接触。你如果说真的做AIDC一体化的话，我们肯定是会从这个比较小的规模开始做。你现在给你个给我们个G瓦级别的，我们也干不了。但是我们现在接触的这个客户的话，基本上还是还是客户商和CSP就这两类。

发言人1   46:17
因为这个是和我们的供电板块，它是能形成合力的。它是都是我们现在的这些客户。明白了这个客户对，明白了。就可能现在这些客户里面可能有些小型化项目，我们先做对吧？然后也有最新的客户在做一些接触。

发言人1   46:35
明白，对，因为他是这样的，就是我是希望广大的投资者能理解一下，因为现在我们对接的都是偏头部多一些，任何一个头部，因为我们是为了避免单一大客户的风险，所以我们其实现在跟很多头部都有对接，可能未来也都会有合作。但其实任何杰瑞所有的产能都没有办法满足任何一家客户的需求，就任何一家我们满足不了。所以其实这个就是我觉得可能大家不用过多的去担忧你们的客户的数量是不是足够大。其实更多还是关注我们客户的性质，我觉得我们的客户性质都是非常的优质的。

发言人1   47:08
明白，然后我想再追问一下，AIDC这边的话，大概我们现在整一个订单的一个量级大概是多少？刚刚您有提到，我们其实新签过两个订单，一个设计的，一个是微网的一体化的订单。大概目前量级是多少？另外大家也比较关心，这一块的业务跟我们原来的燃机相关业务去对比的话，它整体的这个空间上面，我们自己估算下来大概是一个几倍的一个空间。就想请您再展望一下这块的内容，谢谢。新签的订单的金额不是特别大，一共两个加起来加上小型化的一共不到1亿美金。所以我们对外就暂时先不交流，等着他其他的业务在落地以后，到时我们会展开交流。

发言人1   47:51
关于整个的这个AIDC一体化的空间和燃气轮机的空间的话。因为这个其实从市场空间的角度来讲，大家也都有共识了。它基本上是燃气轮机的总量的十倍左右。所以从市场空间的角度来讲的话，确实AIDC你的天花板会大一些。对你你的上面的天花板你就就我们就碰我们就碰不着。公司按照公司目前的这个能力跟产能建设的话，我们压根儿就碰不到这个天花板，所以它的市场空间会更大一些。所以我们也是决定了投入比较大的一个精力在做相关的业务。其实我们很多产品都已经出来了，现在都已经在办611认证的过程中了，就是已经做好准备，准备要进入到市场。明白，非常感谢。

发言人1   48:32
然后我这边第二个小问题，就是关于天然气业务相关的。刚刚其实我们分享了比较多关于这个交期的问题。然后今年年初其实我们对战机业务的这个整体订单应该展望也是比较积极。刚刚也有投资者问到，我不知道就是现在就对于整一个战机业务的今年的新签订单跟年初的预计有没有一些调整。因为上半年的话可能整体是天然气业务这边可能整体的正式可能我们进入到订单的这个额度可能不算多，也就不知道今年下半年是否可以完成年初指引，可能当时比较高的那个比那个比例增长的这个指引情况，这个没有变化，跟年初给的指引是一样。

发言人1   49:10
目前现在有一些订单已经收到了中标通知书了，就收到中标函了，就属于这个合同对接签订的这个过程中。但是因为我刚才也讲到了，ETC订单他签合同到收益收款，你怎么着也得至少要按两三个月去考虑，所以他确实是他每个订单他确实是这个周期和其他的不一样。和我们的X客户确实就是ETC的这个业务客户的性质和那个就和你纯设备销售的这种他没有可比性。它确实就是要卖，但全年的指引没有问题，现在在手的商机还是依然是非常充裕的，这个没有问题。好的，谢谢。我尽快的让订单去签完了，收收进款来明白。我们还是非常期待今年全年这一块业务的一个迸发的。

发言人1   49:53
非常感谢毛总您的这个解释，感谢。好的，感谢各位投资者，因为这个时间也差不多了。后边大家如果有任何问题和疑问的话，也欢迎大家随时和我们交流，也随时可以联系我或者联系曲宁。今天我们的会议就到这儿，非常感谢各位投资者的一个时间，感谢大家这么晚的一个关注以及陪伴。今天的会议就到此结束，感谢大家参加本次会议，会议到此结束，祝大家生活愉快，再见。
