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发言人1   00:00
经董事兼熟悉进行官董秘强总以及公司IR领导董总。等会儿和往常一样，先由公司领导做一下上半年的一些经营情况的分享，分享完之后，大家有问题可以进行提问。今天跟我一起主持的还有我们团队的魏忠贤，下面我们先把时间交给各位领导，有请，谢谢。好的，感谢各位投资人参加整电话会。然后我分几个部分来快速的介绍一下整个公司的更新。就像我们中期的中中中中期的报告公开了一样。整个公司目前来说整个的产品平台统一为一个deep s的一个入口。其实这个名字可能很容易，就一会儿会有人问他跟我发的之类的一些区别，我一会儿都会给大家讲。

发言人1   00:50
然后divorce里面其实包含了几个非常重要的三条重要的的线。第一条线就是我们以前讲到的的企业大模型。Dep的企业大模型是做什么呢？其实就是大家知道，其实无论是在任何一个agent平台里面，要去完成一个长城的高价值的任务。

发言人1   01:09
其实知识库这一条线是非常重要的。就是把企业里面各种多模态的知识数据、原始资料能够编程他的知识库wiki这是第一层。从viki再去抽取，出现在经常讲的本体，变成一个领域专家。就是这一条从多模态的原始数据到知识库的VK从VK再去抽取本体形成领域专家这条线。

发言人1   01:34
其实目前来说，市面上有很多人在讲FDE工程师，其实相当于FD工程师去做的现场的很多数据整理的工作。我们其实是用企业大模型自动完成的。这件事情其实在华为云上已经开通了。就是通过整个的，无论你传进来的是CAD图纸，CAD图纸还是各种更复杂的模态的，像嵌套很深的一些工艺文件。包括这些一直到各种动模态的数据，可以快速自动的去抽取解析，编译成一个知识库making。那大部分的知识库可能到VK就结束了。但是我们因为这么多年的一个数据治理的经验，会训练的模型能够进一步抽取到本体的领域专家。

发言人1   02:19
那么VK的知识库关系和本体的关系，他们之间的差异是什么？就是这么说，就是所有的VK其实是自字的条目，字条目之间的引用关系的一个关联关系。那么在大量的知识VK里面要抽取一个具体的任务的一个技能，就是所谓的对象规则和动作这样一个经验能够抽取出来，然后形成领域专家这样一个东西。

发言人1   02:45
因为今天没有共享桌面，大家可以在我们官网上下载depose，可能会有一些邀请码去大家可以去试用。但是因为现在受到限受制算力的问题，我们现在其实还是慢慢在开放。然后这个大家如果注明自己，比如说是投资人什么，我们可以给大家开放自己去用。就现在其实上面的个人用户大概有三千多了，但是企业用户现在其实也比较多。企业用户我们有几种方式，一会儿我会讲到。所以第一条线还是围绕着多模态的数据到知识库，再到本体的抽取到领域专家。这一条线是基于我们deposit企业大模型去完成的，这个里面是我们非常重要的一条线。

发言人1   03:29
第二条线其实是我们就是在在divorce里面去选模型的这一块也做到了基于上面的知识库的长城任务规划之后的一个auto的自动的talking plan。今天大家也看到，其实DBC发的v flash v4.1对吧？Flash 4.1其实有些时候大部分的工作，没有必要每一次都有一个2.8T的K3去完成，这个成本是不可控的。因为我们有一个完整的深度的客户的知识库，所以可以去做长城任务的规划以及模型的路由。这是第二条线。

发言人1   04:04
第三条线就是在deep works本身，就刚才说这两条线都已经在depose的不同的入口里面，已经在里面。对然后第d pox本身其实还有一个能力，就是我们几乎已经完成了所有的常见的max系统、PRM系统和那个CEDCE的软件的class或MCP的接入。那么在deep s的对话框里面的，像比如说我要去打通我们公司的大数据平台发data，那你就需要把这个公司部署的传统leg c系统的知识资料整体的编译成一个知识库，在一个对话框里去艾特他。让他去打接通你整个公司想要接通的所有的legal系统，这个对应的legal系统。那这个过程里面他需要什么会管你继续去要，对，这是一块。

发言人1   04:54
所以我想简单说，其实从整个公司的角度来说，我们在企业的智能化平台deep rose，它是由发自AGI演进而来的。因为原来上一代的A智能体平台以发自AGI为代表的智能体平台，其实是以工作流的模式去做的。新一代的像d pros本身就是基于新的这种pass架构这些东西去完成的。在这个基础上，它本质上工作是以一个复杂的知识库作为记忆体，然后以地方低，以我们的这个方式作为推理效能的提升和模型路由品牌。然后depos作为一个企业的整体的协同平台形成的企业智能体平台去完成。

发言人1   05:35
大家如果有进一步深入需求，其实可以我们可以去做做一些试用或者什么这些这现在然后这是一块。然后其实这个知识库本身就是跟很多现在都在讲，就是原来的我我想澄清一个，就是原来做所谓做大数据的人，其实做这件事情都是不他不是一件事。其实在这里面就是要把多模态数据整理成两个平面。第一个平面就是VK的方式，它能覆盖70%的知识工作的办公场景。另一块就是要抽象成技能型的本体的对象规则和执行的这样的一个知识关系。这个能够去满足30%的高价值的一些长期任务的。像我们经常演示的像大族激光这些一些故障诊断，包括做智能的作业排产这些事情其实都需要这样。所以从技术角度来说，整个公司会有两条核心的技术的部门，两个研发部门，一个是多模态的知识数据，多模态的数据到VK到本体，到领域专家的整个的自动化的一个模型训练。

发言人1   06:39
就是我们deep aci模型。这个模型跟基础模型没有竞争关系，是他能够把我们从创业到今天为止所积累的大量的工业企业也好，大型的零售企业也好。他们的知识逻辑能够自动的去编译成VK，并且核心是能够抽取出准确的本关系。这个是我们整个模型一直在持续训练的。我们训练这个模型的原始数据，目前它是有一个非农关系的。就是在客户的任何一个客户在整个的在我们过去的所有的知识，整个数据治理的过程中所形成的大概22个TB的整个token。在做蒸馏形成大概300个TB的token的整个的基础的这种比较珍贵的这种轨迹数据，去做的整个模型的进一步的训练。然后他基本上能够满足我们现在能覆盖的核心客户场景的数据的自动的抽取和集成整个这一套体系。

发言人1   07:38
为什么前一阵跟华为有合作？因为华为是非常看重d box，就是在在很多大数据平台上能够自动的完成这些工作的能力。然后第二个事情就是面向未来的整个的推理的负智能体负载的推理效能的一个优化和模型路由的一个实验室。这个主要是负责整个的自动的长城任务的规划和执行的过程中，对于模型的路由和选择，这是我们在做的事对所以说整个公司来说，一条知识性语义基础线，就是我们企业大模型。然后第二层就是我们的推理效能线，是我们的整个deep founder这条线。还有就是把这两个合在一起所形成的整个智能体的一个平台接入基础模型，叫deep s的协同的整个企业智能体平台。对，然后其他看看一会儿看看大家有什么问题，然后那个时间留给大家，然后让盐城重点介绍一下我们的半年的一些经营数据。各位投资人大家下午好。

发言人1   08:42
在26年下半年公司整体呈现出比较强劲的业绩增长的趋势，包括我们的核心业务也迎来了关键的盈利的拐点。长期来看我们凭借深度的这个行业浓厚构建了差异化的壁垒。我们一直倡导的这个智能复利的效应也在逐步显现，成长路径是清晰的。那么这个财务的核心数据第一方面我们的营收规模是高速增长的。今年上半年这个总确收是2.84亿人民币，相比去年同期增长了115%。

发言人1   09:18
增速在目前港股企业AI赛道中的表现是比较突出的。我们的核心驱动力来自这个AI业务的爆发，也就是我们的这个detect IOS这样的一个企业操作系统平台。对解决方案的收入达到了2.26亿，同比上涨了将近210%，占总营收比重提升至80%左右。这个平台就刚刚整合了我们这个deep works智能体平台，然后还有我们自研的企业大模型与行业技能。我们在制造零售等领域落地，商业化价值是持续释放的。此外我上半年的这个RPO大概有2.9亿人民币左右。大家也理解我们的这个to b服务to b尤其是在工业制造业方面，我们下半年是我们业绩来确收的，占比能达到将近70%以上。

发言人1   10:19
第二方面我们的亏损大幅收窄，三季度实现盈利，上半年的归母净利润是只亏损了3000万出头，同比大幅收窄是将近90%。另外我们第二季度单季度实现了约3000万的净利润，然后这样也印证了我们主业减亏趋势的确立。第三点是我们收益品质的显著改善。毛利增长120%，毛利率提升了1.5个百分点。从去年全年的55.1%到今年上半年的56.5%，高保利的AI业务收入占比持续攀升，有效优化了整体的盈利的一个结构。

发言人1   11:08
第四点就是现金流方面，我们管理是改善的。虽然上半年整体现金流是净流出，但是也有收窄。但第二季度的三季度现金流已实现净流入，我们造血能力是出现的。

发言人1   11:24
再说一点，就是我们的这个业务重点。一方面我们有差异化竞争的壁垒，公司是聚焦在制造公共事业等高复杂度场景。就是通过深厚的行业知识积累，与超过两千多个skills形成了知识飞轮，构建了不不不易被通用大模型厂商复刻的护城河。目前从上半年的统计来看，我们收入占比有60%在工业领域。其中55%是制造业，能源是5%，公共事业是将近20%，零售大概是5%到7%。

发言人1   12:08
第二点就是我们的商业化渠道拓展。公司今年上半年也发了几个区域的资源性公告。其实就是公司从单一项目制向平台化全球化迈进。我们与华为云也构建了这个战略合作，并与苏州、岳阳等等地的这种产业园区合作，搭建区域产业AI平台。同时在海外也拓展也一直在布局香港，包括拓展中东等海外市场，打开新的增长空间。

发言人1   12:39
好，谢谢大家。我再补充几句，我作为一创始人，其实我特别希望大家正确准确的去理解公司。首先迪普不是在我的印在我自我的认知里面，他不应该是一家AI应用公司。因为什么？其实我们我自己是一直认为，因为我们只是恰巧工业的收入占我们60%，在上半年今年全年可能会整个工业的收入会超过百分之接近70%但是这个不代表我们是一家AI的工业应用公司。

发言人1   13:15
因为是这样的，我们真正的研发聚焦在两个点。第一个点是知识库的自动建立，就是各种多模态的数据能够通过我们的企业大模型去快速的可快速的去编译成VK。从VK能快速的编译成可以去执行复杂任务的本体逻辑的数据结构。其实这样一个把知识，把多模态的数据能够去做两层抽象的模型，本身是我们的研发重点之一。第二个事情是在企业的长期任务里面，能够基于它的任务本身的属性，能够去做整个的端侧也好，包括模型本身的路由的一个推理优化，这是我们的两个技术核心点。

发言人1   14:02
为什么工业会很很有意思的变成我们一个非常大的一个收入？是因为第一个工业这个领域天然门槛会比较高。第一个高是因为它的数据的模态会很多。比如说CAD和CE这种更加复杂模态的数据，包括卖整个的仿真数据，这些数据本身就会构成了很多企业很难进入的门槛。所以我即使在像一些大的装备制造业，像几大运营商拿着类似于开源的像质朴去竞争的时候，遇到几万张图纸的时候，他们其实也会就直接交给我们去干了，就是他们也就不干了。所以说我们整个这个体系其实完成了复杂多模态数据的自动的形成，VK的抽取以及形成本体的抽取。这是对于产业去落地AI这件事情是极其重要的一件事。有人把它叫做记忆，有人把它叫做知识库，有人把它因为现在做知识库的人很多，我但大部分止步于VK咱们先不说这些VK的准确度，但是再往下抽象一步，能够完成复杂任务的本体关系逻辑这个事情目前只有我们可以自动化的去干。

发言人1   15:11
市面上前一阵在炒什么FD工程师，其实FD工程师手工干的活，我们现在用的模型在刚才提到的主要的行业里面基本上都可以自动干。所以从现在开始可以看到，其实我们的整个的确收的进度大概是以周来做单位的。比如说两周三周基本上就可以完成，所以这是一个。

发言人1   15:35
另外一个刚才从市场角度就是说第一点我想说明一个事情就是我们其实聚焦在整个的知识库的自动生成这样一个模型的训练。这个需要大量的珍贵的数据治理的轨迹数据。我们这个数据量是持续在增加的，这个数据量是公共模型很难拿得到的这是一个。

发言人1   15:56
第二个事情就是市场的界面，其实两个变化。第一个事情是我们海外的增长是在快速的增长的。今年全年海外应该是因为去年几乎没有海外收入，今年全年海外收入会占到相当的比例，应该至少能达到10%左右。对，所以增长肯定是有很大的，就是上上百分之上千倍了。

发言人1   16:19
然后呃海外的话主要是以港澳是去年的一些基础，然后今年在东南亚和和中东特别是一些公共事务。就比如说像我们刚刚完成的埃及的一些跟国防相关的，包括像跟在阿联酋他整个交通部门相关的一些事。因为我们在国内做的交通巷，陕西、贵州、广东、福建整个的公共交通体系，我们深入的会比较多。所以在中东整个这种公共事业会做的很多。然后在东南亚的话，其实也是公共事业会多一些，涉及到国防交通和一些相关的事儿。所以但是我们从来不想把自己比作攀登企业，因为我们认为攀登企业的工作模式是比较落后的，他们其实还是FD工人手工在干。

发言人1   17:06
另外一个就是他刚才谈到的国内的另外一种拓展模式。除了我们跟华为云在合作，在云上的拓展之外的变化。就是我们跟岳阳，其实现在整个岳阳相当于在他的算力基础上，我们整个全套的产品体系在提供服务。包含了他们整个的整个的前一阵你可以看到，其实岳阳官方的号发了湖南省的湖南省副书记岳阳兼岳阳书记也跟我们做了会晤。然后相当于整个在他们整个的体系里面会推广我们以depos为前端，整个企业经营体的一个整个的产品平台。现在也是，如果就发过公告的，那个公告其实不是说我们要去投资显示，我们要在他那里去部署整个区域，包含港口等物流在内的所有的整个产业的智能体，在产业AI的平台，在服务于他本地的企业。当然岳阳作为一个试点，整个湖南。然后另外就是苏州，我们本身就前期也合作非常多，所以这是另外一种拓展模式，就是和区域的产业部门去完成本地的产业AI平台的建设。

发言人1   18:15
对我我先说这些，看看大家有什么问题，我们双向交流。好的，谢谢公司领导，对于技术业务，然后财务方的一个介绍，会议助理播报一下提问方式。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。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。

发言人1   19:16
刘领导好，我先抛顺利的问两个问题。一个是咱们今年的您说的目标的话就是请关注公众号思维纪要社，更多纪要请加V西安20210130。下半年如果要完成三四季度的项目储备，目前的情况是怎么样的？是不是能够足以支撑全年的一个目标？

发言人1   19:42
第一个问题的话是这个事情是这样，就是说大家熟悉这种做以大客户为主的市场的话，第一季度是最弱的，第二季度偏弱，第三第四季度会越来越强。一般是第一季度加第二季度占全年的三之一左右，第三季度会占大概3分之1左右，第四季度会占3分之1强，基本上都是这个规律。你可以去研究所有这些类型的收入。所以从目前来看，我们的在手合同以及我们现在三季度，是基本上三季度也结束了。快要然后从目前来看，全年完成确收接近十个亿，问题不会太大。然后也就是说完成全年增长超过百分之百，应该问题不会太大。

发言人1   20:30
第二个事情就是从现金流和盈利的情况来看，第二季度整个的全部的盈利净利已经达到了3000万。第三季度第四季度不会比第二季度弱太多，不会弱，至少来说不会弱。我觉得全年完成完成全口径盈利是目前来说还是非常确定性的对。然后毛利的情况，从一般来说第三季度确收开始是今年的很多新的高质量的合同，以及四季度会更好一些。

发言人1   21:10
今年全年的毛利还会再提升，今年上半年的毛利应该是比去年提升了两三个点不到。然后今年全年的毛利会接近60%，整个的研发费用的控制会在26%左右。所以说我们我想说这个事情就是很多人讲毛利的时候，其实研发费用做的贼高。你其实是把成本费用化，所以我们没有我们整个的研发费用的比例会是一个比较正常的数，26%左右，然后整个的毛利会提升在接近60%。

发言人1   21:53
好的，谢谢周总。然后我再补充第二个问题，咱们海外业务的话，26年有一个近亿元的一个目标，然后哪有哪些关键的项目去支撑的，以及或者说能不能量化一些。比如说咱们重点之前重点在推的一些包括阿联酋的，然后香港机场等等一些重点项目的一些情况OK行，这样的关于海外的对，关于海外是这样，我先说一下中东，我们也大家从公开渠道可以看到，我们和orange有一个战略合作。Orange是中东本地的一个集成商，他的背景是原来很多华为的中东的员工一起创办的。我们他们现在其实在中东在基于我们的产品在做一些非常大的拓展。这个拓展涉及到了像交通，甚至包括一些国防的，我们其实都已经完成了相关的确收了。

发言人1   22:56
然后第二期更大的也在合同过程中，所以说其实大家都说不干净，其实只有我们估计在国外在做国防相关的事了。但是这个事情我们确实很少去公开披露，大家也知道为什么。对。然后这一块的合同的深度是非常大的，从信息处理，情报处理这方面其实都会有涉及。

发言人1   23:17
然后中东今年的话应该能做到四五千万，整个在去跟orange的合作。现在同时二人在建设本地的一个算力资源。然后会在中东区域把我们整个全部的产品部署在它的算力资源上。以云的方式去做一些运营，一些企业端的运营，这个事情是在做对。

发言人1   23:40
然后东南亚这边先说港澳，港澳这边的话延续去年的一些公共事业，像香港医管局是我们IPO的时候就讲过的案例，香港医管局今年的续签合同已经完成了。也就是说其实我们在这些大的公益结果是一直在续签。然后第二个就是港灯，就是类似于香港电力，也是一个深度的合作，已经完成了第一期，确实还在做第二期的合作。然后就是像香港的那个套盖，就是香港的燃气，也是类似的已经完成确收，再做下一期的续签。然后那个还有就是正在投标的像机场。还有一些公共的一些基础设施。因为你知道其实在境外制造几乎很弱，然后零售基本上都是中国公司，境外主要做这些公共基础设施会多一些。

发言人1   24:34
然后再马来我们这两天参加了新加坡的一个展会，最近跟马来这边会有一个比较重要的一个政府合作，这是在推进。所以这些加起来的话，我我们我们现在的目标来说，全年整个的海外的合同，因为去年几乎是零，今年海外的合同会过1.5个亿左右。第一年做吧，然后整个的确实我们的目标是去追一个亿。这是我们今年税收，相当于在去年为零的基础上，今年开始突破这些事儿。也同时跟AWS在做深入的一些交流，类似于国内跟华为的合作，在海外在AWS上面在做一些拓展。我们在新加坡成立了一个子公司，目的就是不在AWS上去做运营。你知道在海外做运营，从财务收费各方面还是需要一个海外主体。

发言人1   25:34
好的，谢谢周总。然后再补充一个问题，咱们之前也推了一个deep nova的硬件盒子，然后毛利率的话比较高。然后20年6月份我再说具体这个事情。第一个大的客户就是这个，因为你们这并不会我觉得多说。其实这个盒子本身上面我们已经跑我们在桌面这个deep note这个盒子，我们对外宣传的少，你吃的比较多。这个nova上面我们已经稳定完整的跑通了dipstick v4 flash，也就是说大家应该品对这些模型本身是有了解的。就是在deep works上面选模型的位置，我估计大家也用过沃克巴的这些东西，就有选模型的位置，选模型的位置，选强制本地选deep nova这个盒子的模型就是deep ta CV4 flash在它上面的部署这个事主要适用于政务。就是我们现在像北京的统计，北京海淀区统计局以及北京市公安局多个场景已经在合同过程中，他们基本上是你可以理解是一个初始会放一个盒子，同时在他部署d box之后，去选择这个盒子，去处理他们涉密的一些工作。

发言人1   26:46
这个事儿量还是比较大的。因为像北京，原来那个是很整个公安体系的书记，就是秦秦运彪也是副市长，也来我们这里做了几次调研，然后他亲自来的。然后昨天刚看到他有深圳公安部副部长。对，然后其实我们在北京把这事情在今年之内把它做的扎实一些。

发言人1   27:08
明年我们希望能够去在整个的全国的公安体系里面去推广。目前来说合作的合作双方都很满意。对。

发言人1   27:23
好的，谢谢赵总，然后会自己再播报一下提问方式。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。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。

发言人1   28:05
下面是来自网络端的文字提问，请问公司在2026年第二季度首次实现单季盈利，请问驱动盈利的主要因素是高毛利项目集中确认，还是费用管控成效显著？考虑到下半年收入确认的季节性波动，公司是否有信心在三四季度持续实现盈利？谢谢。

发言人1   28:29
倒着来回答。首先全年我预计整个公司的经营性利润会在5000到6000万45 4000万到6000万之间。然后为什么是这个数呢？因为三季度和四季度都不会比二季度差，也就是在3000到4000万的利润。因为一季度是类似于整个一季度是有一个一个三四季度可能会比3000到4000还要多，第四季度会更多一些。所以全年加上上半年二季度虽然是二季度是盈利3000万，然后整个全面全部上半年的利润是-3000。所以下半年减去这三天之后，全年应该能做到四五千万的利润。对。

发言人1   29:20
好的，感谢领导的回答。然后原因是还是项目质量。因为现在从目前来说，我们去做这件事情是我刚才说的三条线，你可以理解，就是从多模态的数据自动生成VK并且抽取本体形成各种领域的专家。大家可能能看到我们很多公开的案例，无论是生产过程中的工艺专家、维修专家，还是排尘专家，以及设计的CAD相关的专家。我跟你说一个非常简单的，我们近期在做的案例，就是北京的江河幕墙。我估计有些人研究过这个嘉禾幕墙是世界上最大的玻璃幕墙的，就是工程仓。它相当于是什么迪拜塔、北京电央视电视台，还有什么小蛮腰之类的，估计都是他做的。

发言人1   30:06
他要的一个逻辑比我一说你大概就清楚。比如说他要去投标一个项目，他把这个标的这个标项目的资料扔给我们。比如说这个资料里面包含了图纸，然后各种工程的文件给到他之后，很快编译成一个知识库。基于这有个知识库，然后再打再把它。因为平时他们也建立，但是在我们的产品上面去建立他整个供应链的整个的价格体系。这些资料然后艾特这几个知识库，在一个对话框里面让整个模型去理解。理解完了之后，去做一个整个项目报价的方案，包括价格的区间，类似这些。

发言人1   30:42
然后等到项目拿下来之后，在现场一个现场的项目管理人员，他可以基于这样一个知识体系的演进，持续的去管理项目的进度。因为这个知识库它是做眼镜的，就是你在使用的过程中，比如说有一些新的内容，然后交流的内容，让他把这期的内容也可以继续编到知识库里去。也就是知识库是随着你的工作进展，它是持续的在演进的活体记忆。这是我想说的一个事儿。所以我想说其实因为有了这样一套非常自动化的整个的本体的模型，就是dept企业模型，去支撑我们与基础的持续的进化和生存。

发言人1   31:22
其实在客特别是我们的客户做的是客户的非常复杂的场景。其实我们一直没有因为顺手去做一个PPT什么，这些事情其实非常简单了。现在就是我们做的其实都是客户里面可以花钱的非常复杂的场景。就我刚才说的江河幕墙，只是还是比较简单的。其实更多的制造业会更加复杂。比如说自动的排一些非常复杂的动态排程，动态作业计划，这些其实对客户来说都是能拿到实实在在的价值。所以我想说其实语义基础就delivery企业模型去把企业零散在各个人身上，以及各种模态的数据，你能够收敛成一个本体逻辑。然后作为知识的语义基础，它是提升token的实际价值的一条线。

发言人1   32:09
然后我们订单就是做推理效能。其实刚才提到的那个小盒子本身也是要在一个小盒子上把低成本DBC和V4 flash我可以全量跑起来。我相信做到这件事人不多，但是我们现在其实已经可以去用了，是因为我们做了很多的推理的存在，整个推理优化的工作去做的这些事情。所以这是控制操控的成本端。一方面通过与基础去提升掏坑的业务价值，一方面通过推理的效能的技术去控制掏坑的成本。整个talking就会变得非常的经济。然后同时又基于deep words的支付体系，去完成客户老的legacy的整个生产系统的一个打通。

发言人1   32:54
我们近期跟数码大方是一个新三板的公司。其实虽然它只是新三板，但是他做了二十多年。像商飞的整个的CED体系，包括max体系和PM都是他们在牵头在做。

发言人1   33:07
我们跟数码大方最近会在华为云上搭建一个完整的基于deep ros接入所有主流的接入他们主流的生产系统的一个环境。这个环境一如果有一些小的客户在上面，直接就可以用。另外一个就是最大的客户，你可以把你的一些数据，数据可以放出来做体验。体验完之后你如果想要进一步深化，那我们就另外一个华为也会基于全球的代表处体系去推广这样一个体系。

发言人1   33:35
现在华为整个全球代表处在推广的是我们自动化的数据治理这套体系。低于DP上的FDE工程师，自动化的数字化的FDE工程师和fast data数据平台。客户向关宝宠物客户只需要把需求会议的纪要录音扔进去，一步步的交付就可以完成整个大数据平台的从设计到开发的过程。从逻辑表就L一到L3层的整个的标准制定，到L5层的整个的设计，一直到最后的数据的采集和开发任务，都可以通过它自动化完成。这个是已经在华为云上完成了上线。所以我想说的事情是，只要你操控有价值，同时能控制操控的成本，客户肯定是愿意买单的这也是为什么有高毛利的这个逻辑在。所以我们今年全年的毛利还会继续接近60%，去年是刚刚过50%。

发言人1   34:38
下一个提问，请问公司声称DXC模型可自动化完成本体建模效率远超planted的人工模式，能否量化寿命？对于一个典型的制造业客户，如汽车装备制造，使用FG模型相比传统人工方式可以节省多少FDE工程师的人天工作量？这种效率优势如何体现在项目报价和利润率上？谢谢。

发言人1   35:04
是这样的，首先第一个D模型本身现在最擅长的肯定跟我们自己的积累的数据有关。在离散制造这个行业里面，我可以说它的准确度是95%的。离散制造的主要的商品，因为我们在这方面的公司自成立以来，主要的业务就在做离散制造业。复杂的知识体系，从暴露体系到整个的生产工艺，这些体系的数据治理。所以我们把过去所有治理过程中所积累的数据，治理的轨迹数据。现在有一个三十多个人，不到40人的一个专家团队。这个专家都是非常资深的这方面专家把原来的所有的过程数据做了做了他做了整个的语料的处理，然后用这个语料的再去做一些蒸馏。我可以这么说，做一些蒸馏这个数据能够扩大到10倍左右，然后我们用它做了深度的训练。

发言人1   36:02
目前来说说第一个成第一，请关注公众号思维基要社，更多纪要请加V西安20210130。那就是围绕着离散制造体系，目前的准确率能到95%。如果说时间的话，比如说你昨天前天应该是海淀数据局的局长带队来我们这里参观。实际体验了之后，他们认为一个原来一个月的工作，现在基本上最多两天时间就能搞完。然后我们实际的体验就是原来动辄一个项目六个月确实做交付，现在基本上会控制在两周之内，这个是我们实际的一个过程。然后从报价的过程来说，当然刚才只是第一个。

发言人1   36:47
第二个就是以百丽和安踏、屈臣氏、纳爱斯等，然后包括乖宝崇这些大的头部零售，我们所积累以及成熟下来的感受来看，整个在经营决策还不只是零售经营决策包含，如果说有进一步的需要了解，可以让盐城通过国泰海通来约。我们可以现场来演，直接就现场来使用，大家可以来感受一下，有进一步的需求的话，这个是我们是开放的。就是在在零售的整个不是光零售，就是你去做一些决策，不包括像OTB，我们最近给百丽正在完成它整个OTB的模型的落地，基本上已经上线在在CEO层面各方面的适应。你只需要把企业内部的台账系统打通进来。你可以直接去问一个品牌本身这个季度经营情况的风险问题和解决措施。这些事情其实都已经非常深度了。如果说你们可以有有界面共享，或者说可以来曰我们来去实地看的话，我们都可以让你在系统上直接感受。这个是目前来说这个基本上可以复制一个CEO的决策。

发言人1   38:04
这个不是吹牛的，我非常愿意给大家来分享这个如果有界面共享的话，对所以我想说是整个这个过程肯定是比以前是非常量级上的一个变化，不是一个简单的优化。然后从报价角度来说，我们现在还是500万以下的项目，我们坚持是用经过deep rose处理的操控的费用去收费的。除非500万以上客户一定要去做专有化的部署的话，优先选择用VPN的方式去落地。但是season的方式以掏空量来计，在过大的客户我们的话语权越来越小之后如果过了整个的大几百万，如果这个客户的钱包深度很深，我们也可以去接受。比如说私有化部署。但是尽量整个license还是按照全年的整个操控的方式去做licence对。

发言人1   39:08
下一个提问，请问22TB的轨迹数据是公司的核心资产，请问该数据集的具体构成是怎样的？例如其中来自制造业与零售业的数据占比各是多少？轨迹数据具体指什么？是流程日志、操作记录还是其他？谢谢。好，第一个首先理想制造大概能占到60%，然后经营决策大概能占到30%左右，还有一些其他的。

发言人1   39:38
所有的轨迹数据不是你说的这些，其实所有的轨迹数据是当我在做一个客拿到一个客户的大量的大量的原始数据要去做治理的时候，我会去做哪些第一步，我会去做哪些整理的动作。而这些动作过程中，他们之间怎么会去调整这些数据之间的关系逻辑。这个就是我们工作本身抽象出来这些动作逻辑，以及最后比如说这个其实我不能说太细，但是其实可以大家可以看，其实就是如果他生成从现在来说，它还会有回流过程。比如说它生成出来之后，你发现它还会有一些误差。比如那百可能5%到10%的误差。那你怎么去修正这些10%到5%的误差？

发言人1   40:27
这是由我们整个35 30到40多个人的整个的专家去做整个的调整。这个调整的过程是最珍贵的轨迹数据，而不是说整个流水账的这个日志，日志这些其实是需要被清洗掉的。而这个调整过程所形成的日志数据，会把它在做的十倍以上的蒸馏，然后生成数据，合成数据，再回流到整个的数据集里去。22TP的原始的种子数据，只是现在的量，其实每一天都会在增长。随着我们的生产。

发言人1   41:08
好的，谢谢赵总会议助理，再播报一下提问方式。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，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   41:55
赵总，我这边的话再补充两个问题。一个想请教一下，一个的话就是现在那个通用大模型的话，他们能力边界在不断的拓展。有可能会从一些办公场景逐步的渗透到包括工业的一些领域，包括零售的一些领域。有未来的1到2年可能会出现一些跟咱们直面的一些竞争。

发言人1   42:18
然后想请教这个问题，明白，其实你说的特别好，我不知道有没有投资人，我当时IPO的时候参加过路演，有没有听过。其实我一直有一个观点就是行业模型是不存在的。所有声称自己有在做什么行业模型这件事是不存在的。因为原因就是刚才他说的就是行业的数据只要能够公开获得的基础模型，随着持续的训练一定会拿到的。所以说这是不存在门槛的那门槛在什么？第一个层的中等门槛是专业的数据模态。就是比如说工业的时序工艺的参数，包括一些专业的整个的嵌套的文档体系，然后包括像点云数据，像一些类似这种模态，会是一个中等规模的一个门槛。

发言人1   43:13
然后第二层最终的门槛是什么？如果说大家今天有共享的话，我可以给大家看，其实像百亿去做OTB决策，OTB就是我定预算，过了一个季度发现他的经营有什么样的偏差，然后这偏差应该怎么调整。像这样一些企业客户非常深度的自己的知识逻辑，这些东西是永远不可能被公开的。

发言人1   43:38
所以说我们为什么要去切入刚才的企业本体模型的训练？是我们我们其实是希望训练一个模型，基于我们的这八年的整个的对企业服务的经验，去训练一个模型做什么。去做这些专业模态以及企业私有数据的自动化治理。这样的话可以让所有的企业能快速的基于自己的专业的深度的这种知识和能够去跟模型去做落地，这是一个非常珍贵的角度。

发言人1   44:15
我认为所以说其实我承认一件事情，所以说我从来不希望堤圃被塑造为一个工业类AI应用公司。跟我没关系那样其实我们做哪个好？为什么我们会做很多的公路？是因为公路本身也是大量的桥梁的IOT数据，以及大量的工程图纸，还有一些工艺规程。然后这些东西所以它本质上和离散制造是相似的。所以我们的云底座是一种能力，基于这个模型去做专业模态数据和企业私有知识的更加自动化的一个形成VK和本体建立的过程的一个能力的模型。

发言人1   44:58
并不所以说我们跟通用模型并不竞争。其实你要看到我们产品本身的话，其实我们整个的模型是在知识库编译那一层。然后到了真正要在打开一个对话的时候，它会有可以显示auto自动去做talking plan，也可以直接选一个我们自己部署或者接入的模型。那你这个时候去艾特一下你所建立的这个知识库。我自己电脑上至少建了30个知识库了。

发言人1   45:26
有有我自己日常对外对IR的，也有我一些客户案例的知识库。然后对此不同的知识库你艾特进来，然后包括我要接触我们公司的大数据平台，我把公司大数据平台部署的什么IP什么这些关系作为一个知识库扔进去，他会基于这些知识帮我去打通公司的大数据平台。在需要权限的时候，他会把该输入权限的页面打开，让我去输就完了。然后整个打开之后，我可以基于公司的大数据平台和我的知识库去做很多的分析。这个其实才是是我们，所以说我非常认可你刚才说这件事。所以公司从IPU当时的路演就在讲，没有行业模型这件事。我们一直是在做本体建立的整个的模型本身的训练。只是说你这个行业确实噪音很多，大家其实静下来听我们在说什么的人很少。

发言人1   46:21
谢谢赵总详细的解读，让会议助理再播报一下提问方式。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，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   47:13
暂时没有更多的一个问题。看最后看能不能请赵总给我们做一个总结，或者说对下半年明年的一个展望。我总其实很简单，就是真正要在就是现在我从另外一个角度去总结，我问两个问题。第一个企业或者产业在落地AI这件事，coding这条生产线之外还有没有其他主线？我相信大家是有答案的。第二个事情就是从历史上企业做从信息化到自动化各方面来说，加在一起写代码这件事在企业的AI里面大概占30%的场景，其实剩下的70%才刚刚开启。这也就是为什么现在会有work大战。但是从低谱来说，毕竟不是一个巨头。

发言人1   48:05
我们我们的work本身的出切入点不会选择办公类场景，因为这件事情一定是飞书，还有什么千问办公，还有包括网吧那边做的事。我们一定是从我们的优势区域。比如说企业里面的专业岗位，无论是生产里面的工程师、工艺工程师、质量工程师这些深度场景需要非常复杂的语义底座的基础，这是我们的优势，我们来切入我们在work里面的地位。那这个时候其实一旦进去之后，办公类的场景真的非常简单。就是无论他用的原来是什么样的IM的办公系统，基本上打通起来都非常简单。你也知道提钉钉一个可能就打通了，所以说另外一个生成的PPT这件事，我觉得大家现在我现在出去讲PPT没有一个字是人写的。这个东西其实就是一些skill，加上核心是要有知识库，有知识库它这个PPT才能按照你的知识逻辑去写。

发言人1   49:07
对，所以我想说其实所以说这个观点核心就是产业落地AI这件事情才刚刚开始。但它里面有一个非常不可逾越的东西，就是零基础的建设。而我们在这块是占领了先机，而且我们做的足够复杂的场景，这是我想说的第一个观点。第二个观点就是AI时代的商业模式到底是什么？蓝牙时代的商业模式，我自己非常直非常执着的认为，你一定要在足够复杂的场景里面形成智能的腹地。因为其实所有简单的场景都会很快被淹没掉，因为太卷了。然后只有在足够复杂的场景里面，能够持续的在这个复杂场景里面产生智能的复利，回流你的轨迹数据。然后整个会越来越聪明，它会形成整个的是再去去覆盖非常简单的场景。

发言人1   50:01
说白了现在的work大战，只要你降价，流量就会过来。因为对大家来说其实是没有更换成本的。但是企业里面有了鱼底座这件事，想要更换其实是非常难的。对我我想说这个下半年展望，就是我刚刚说的一些数字指引。

发言人1   50:20
然后我觉得我们会去坚持两个核心技术线，第一条线就是会越来越自动化的去完成大的产业的云底座的自动化能力。第二件事就是我们会持续的去做我们推理效能的优化和推理效能包含了推理路由器，就是模型路由和推理效能这一条线。在越来越小和便宜的算力上面，用越来越容越来越便宜或便宜的基础模型去完成非常复杂的工作。或者说基于我们的羽翼底座的任务的plan，然后去做token的plan，让一个任务的完成是最经济的方式。然后就是用deep words能够非常快速的去打通所有的C系统。目前来说主流的max主流的max主流PM主流的CADCE和和和一些和主流的大数据平台，我们都可以非常迅速的以及通过语音底座去快速接入。

发言人1   51:20
对，打通，我就说这些。对，欢迎大家可以约一些见面的沟通，或者去客户那边的一些访问。我最后想说一句，就是你看到的我们想要讲的客户，其实在公开渠道都是可以看到的。我们的客户还是比较明确的是哪些客户对。好的，谢谢赵总，谢谢董总的参会，也谢谢各位投资人。下午的时间，然后也欢迎大家联系我们，或者直接联系公司，去线下跟公司面对面的交流，以及去拜访公司的一些典型的压力。然后本次会议的话就到此结束，谢谢各位领导好。本次电话会议仅服务于国泰海通证券正式签约客户。会议音频及文字记录的内容仅供国泰海通证券客户内部学习使用，不得外发，并且必须经国泰。
