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发言人1   00:00
好的，各位投资者大家晚上好啊，欢迎大家参加我们今天晚上这场电话会议。今年以来我们团队围绕算力模型到应用全产业链的研究体系，推出了相应的研究成果和深度报告，应该也是市场上AI层面覆盖最广泛的团队。也是感谢大家一如既往对我们的关注和支持。近期的话我们推出的连续七讲的关于AI产业链的这么一个系列的电话会议。我们对存储板块的复盘以及海外存储的相关的框架，包括到AI服务器云，光互联以及这个国产大模型等等专题，都分享了我们新年以来的一系列的深度的研究成果。

发言人1   00:53
近期的话，其实我们也推出了一篇关于AI应用层面的报告，就关于AI时代软件公司的一个价值重估的这么一个问题。其实今年以来的话，整个的在硬件层面的机会其实一直还是非常持续的。但在软件层面的一些机会，其实我们已经逐步看到一些东西。包括从海外市场来看的话，像一些软件股的表现其实都还是非常不错的。不仅是股价，而且体现在这个业务经营层面，看到了更多的AI在更多的软件以及应用场景下的一个落地，带来更多的一个收入体量。比如说像CS boss，明确提到今年是40亿美金的ARR，包括snow flake这样的AI基础设施的。所以公司都因为AI加速了他们的业绩的一个增速。所以我们认为当前这个时点的话，其实我们也是有必要过多的更多的时间去关注，去研究AI在应用层面的一些落地。

发言人1   02:08
那对于AI在更多的场景之下的一些落地，其实才能真正推动整个AI产业链的更加健康的一个发展，我们说这个市场从对于大模型AR的过度关注，开始逐步转向对AI产业渗透率的这么一个关注。其实也是有利于更好的理解AI产业本身的发展的节奏和历程，所以我们需要去对这里面的一系列产业的变化，包括公司层面的一些进展情况的话，做更多的剖析和研究。另外的话我们想就是说只有AI应用和更多的场景的落地，包括FD等等，其实这样才能真正推动整体的一个渗透率的提升，从而有利于更好的硬件的这么一个资本开支，才能带来更好的RI回报率的这么一个逻辑，更有利于整个产业的一个健康的一个发展态势，所以今天也是我们整个AI产业链系列电话会议的第七场。

发言人1   03:32
好的，所以今天我们也想就这个话题跟大家分享一下从south agented platform这个ASN软件公司的一个价值重估的这么一个话题进行一些交流和分享。也希望欢迎大家后续如果有进一步的交流需求，可以和我们这个团队联系，或者联系销售团队安排相应的一个更进一步的一个交流。今天我们就先请我们团队的研究员杨兰跟大家进行一个具体的一个报告的一个分享。

发言人1   04:07
好的，各位投资者晚上好。今天主要是想和大家更新一下，我们最近对AI应用，尤其是海外软件方向的一些跟踪和思考。我们最近其实是看到一个比较明显的变化，就是市场对于软件公司的定价逻辑其实是在发生调整的。年初的时候市场更多是在交易AI替代。随着模型能力越来越强，很多后续需要通过软件完成的事情，其实现在已经可以直接交给大模型或者A卷的来做。所以投资者就会担心，传统软件是过去会主要依赖的功能壁垒，用户入口包括按席位收费的模式其实都会受到影响。当时市场的想法是相对会比较悲观的，基本上就是认为模型能力越强对传统软件的压力也就会越大。

发言人1   05:05
那最近几个月，这个逻辑其实是已经发生了变化了。我们可以看到AI确实会替代一部分比较基础的标准化的软件功能。但是AI真正进入到企业以后，其实光有模型是不够的，还是需要接入到企业自己的数据。

发言人1   05:26
要理解公司的业务流程具体是怎么运转的，也要知道不同员工他们能够访问哪些内容，能够做什么，以及最后能够在企业的系统里把任务真正的执行下去。所以这些东西其实不是大模型天然具有的，很多就本来就沉淀在原有的企业软件平台里面。所以我们现在对AI应用最核心的判断是，AI不会把整个软件的市场缩小，更像是在重新分配这个行业里面的价值。过去软件公司的价值很多就是来自于它的功能界面，还有用户席位。往后看的话，数据业务流程和执行能力会变得更加重要。后面我们会讲两点。

发言人1   06:18
Service now that four等几家公司，这家公司都是可以放到这条主线里面来看的，他们是分别处在了企业AI的不同位置。我们先看一下整个软件板块前面为什么会跌的比较多，然后最近为什么开始逐步修复？前期软件板块的调整的核心还是AI替代的预期是在逐步升温的。随着模型推理还有agent能力的不断提升，模型可以做到很多之前软件需要独立完成的功能。您coding又进一步降低了开发门槛。以前一个产品可能需要投入比较多的人力和时间，但是现在新进入者和企业他们自己的技术团队就可以很快的做了出来。所以单纯依靠研发投入和工能领先形成的壁垒会比过去更加难。

发言人1   07:20
A镇的带来的变化是更近了一步。过去员工做销售可能会打开CRM，然后客服也有自己的操作界面。但是之后随着A卷的能力越来越成熟，员工可能只需要把任务交给agent后面的数据查询、系统调用和流程执行都是只有agent在后台完成。软件本身还是存在的，但是。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   07:53
人和软件的交互方式是不断发生了变化，用户也不需要像过去一样频繁的打开这些软件。所以其实市场担心的不是几个功能会被大模型替代，而是软件公司过去非常重要的几个价值来源会受到影响。包括功能用户入口以及按席位收费的商业模式。

发言人1   08:19
最近板块是逐步开始修复了，主要还是因为很多公司业绩在慢慢改变市场的预期。我们开始看到AI会替代部分的传统功能，但同时也给软件公司带来一些新的使用需求。而且这些使用已经逐步反映到了公司的合同和收入里面。

发言人1   08:42
前面市场最悲观的时候，很多公司基本上是都是按照AI会持续ID软件的价值来定价的。但是随着越来越多企业他们开始披露AI收入合同，还有agent的使用。数据市场也是重新开始认识到原来已经掌握企业数据工作流和拥有广泛客户资源的平台，反会成为企业部署AI最重要的一层。所以我们现在更倾向于把软件行业理解成我们进入了分化阶段，而不是简单判断AI到底是利好还是利空。后面公司之间的差距也会越来越大。原来就在企业核心系统里面的平台，AI反而有机会进一步的放大他们的大势。

发言人1   09:36
我们再往下看一层，AI现在影响的其实不只是产品本身商业模式，还有过去常用一些软件指标都开始发生了变化。这里主要是想讲三个方面。先看软件本身的壁垒。过去很多软件公司的竞争优势确实是来自于功能会做的比较好，产品迭代也是非常快，背后需要很大的研发投入。但是现在基础模型和AI coding是把很多标准化的功能开发难度降下来了。功能本身是会被越来越快的复制。所以软件公司之后比的不就不再是产品功能做的快不快，全不全。真正能够拉开差距的还是刚才提到的企业数据客户基础和已经沉淀下来的业务流程。

发言人1   10:29
再看商业模式，传统在过去的增长逻辑会比较简单，主要就是用户数乘以单用户的价格。企业规模扩张了以后，员工数量也会不断增加，满的软件席位也会跟着增长，收入的预测性是比较强的。但是A出现以后，工作量和人数之间的关系其实是在慢慢的减弱。以前需要几个人完成的工作，未来可能就有一个agent的独立承担。所以企业业务继续增长，也不一定会同步增加很多的软件席位。

发言人1   11:07
还有一个变化是成本结构，传统下新增的用户以后，边际成本通常会比较低，所以收入增加可以比较顺畅的转化为利润。但是AI产品是不太一样的，用的越多其实模型和推理的成本也会一起往上走。所以后面看AI软件，单纯看量量增长其实还不太够。使用量增长其实当然是一个非常好的开始。但是我们更关心的是这些使用量有没有变成收入，以及收入增长以后利润率能不能够同步改善。

发言人1   11:45
最后再看指标，过去SARS里面大家可能会习惯的看ARR，因为客户通常签的是一年或者是几年的固定合同，收入会比较稳定，也更容易预测。但是未来如果是按量收费占比比较高的话，情况就会不太一样。比如客户这个月agent使用会比较多，然后下个月可能就会少一些。把一个月的消费直接年化，其实参考意义就没有传统的订阅模式那么强。所以后面看AI软件，单纯的demo数量、调用次数或者短期的run rate，对我们的参考价值会比过去低一些。

发言人1   12:33
对应前面这些变化，软件公司的收费方式其实也是在跟着调整的。我们认为订阅制其实不会消失，未来可能是在原来的订阅基础上再增加和AI使用相关的收费。AI产品出来以后，厂商会逐步开始增加AI模块，或者按实际使用量收费。随着越来越多的工作是由agent来完成的，软件的收入也会是逐步的和实际完成的工作量挂钩。比如agent跑了多少任务，调了多少资源，或者自动化了多少的流程。所以未来基础订阅是的确可以提供比较稳定的收入的。但是AI的使用量会提供新的增长空间，这样也比简单的把其位置完全替换掉，更符合企业实际采购的习惯。

发言人1   13:41
把前面的这些变化放在一起来看，我们的判断其实就比较明显了。软件功能本身是会越来越容易复制的，用户以后也不一定要通过软件的界面来完成工作，单纯依靠席位增长会比过去难很多。但是这种情况下，原来积累下来的企业数据，业务流程和执行能力反而是会越来越重要的。软件公司未来能不能把AIG放到客户的日常业务里面，能不能让agent持续将自己的数据和系统会比单纯的做出一个AI功能更加重要。这也是我们后面看几家重点公司的主要出发点。我们不是单纯的看谁的AI产品发布的更多，而是看哪家公司已经真正进入到了企业的业务，以及哪家公司AI使用已经可以带来客户扩容，合同增长和利润改善。

发言人1   14:51
我们最近跟踪下来商业化进展比较快的公司，往往都有几个共同点。最初基础的一点是AI已经进入到企业的日常业务里面，不只是停留在聊天或者是辅助写作。只有进入到了销售、客服或者供应链这些企业日常的流程，公司才能够清楚的看到AI创造了多少价值，也更愿意持续付费。另外企业AI和面向消费者的AI也有很大的区别，就是非常依赖企业自己的数据大模型的通用能力再强，也不会天然的知道就一家公司的客户情况，订单状况或者是内部的权限是怎么样的。所以这些信息其实还是来自于企业原来就有的一些软件和数据系统。所以我们后面会反复的提到，企业软件公司做AI最大的优势很多时候不是模型本身，而是他原本已经沉淀下来的数据和业务上下文。

发言人1   16:09
最后还是要看收费模式能不能往接触使用量的增长，如果客户越用AI软件公司的收入也能跟着增加，这条商业化的链条就会比较的顺。像有些公司按照A镇的实际使用来收费，有些通过更高阶的AI产品提高年度的合同金额。像snowflake这类平台则是随着数据和计算的调用可以直接增加消费。所以后面看公司的时候，我们关注的重点其实比较一致，就是AI有没有进入生产环境，客户用的多以后有没有增加付费，以及最后的利润率有没有跟着改善。

发言人1   16:58
PPT里面这六家公司是分别处于了不同的位置。弗朗提尔是更靠近企业的执行层，surface是主要覆盖了工作流和agent的治理，sales force是主要是围绕了CRM和客户经营，snowflake则是在企业数据和计算这一侧。MongoDB是偏实时的数据和解锁，cloud flare是更靠近了网络计算和安全基础设施存，我们先来看plan t，plan t要放在最前面，主要是因为目前企业AI里面它的商业化进展是比较领先的。

发言人1   17:40
最近一个季度公司收入是达到了19.4亿美元，是同比增长了93%。RPO是已经到了49亿美元，订单是20.7亿美元。在收入高速增长同时，公司的no gap的净利润是大约达到了10.5亿美元，净利率是已经到了54%。所以普朗皮尔斯不是单纯的靠投入来换增长，而是收入、订单和利润三个指标都同步验证了，成长性会比较强。

发言人1   18:18
看产品方面，我们认为公司最核心的能力是它的ontology。On trade是可以简单理解为一套把企业真实业务数字化的方法。大模型本身是很擅长理解文本的，但是真正在企业里面做事情的时候，会发现需要理解的信息会复杂的很多。比如系统除了要知道订单是多少，还要知道这个订单是属于哪个客户的。目前公司的库存能不能够满足客户的需求，设备是什么状态，以及当前这个员工有没有权限执行下一步的操作。

发言人1   19:00
如果只是把大模型接到了数据库里面，很多时候看到的其实还是分散的数据表。Ontology会进一步把这些数据整理成企业真实业务里面的对象。比如说是刚才提到的客户订单、库存和设备，同时还能够连接他们之间的关系以及可执行的操作。这样AI拿到的就不只是数据了，而是对企业的业务状态会有一个非常全面以及完整的理解。知道过去发生了什么，也知道接下来应该怎么处理，发生一些问题。

发言人1   19:44
AIP连接到了on college之上之后，AI就可以进一步参与实际的业务。比如说系统发现了库存不足，它就可以不只是给员工一个提醒，还能够继续判断未来哪些订单也会受到影响。根据企业制定出来的规则提出处理的方案，并在权限允许的情况下触发后面的流程。今年on toilet ge MCP上线了以后，这套能力其实是往外拓展了一步。其他的agent其实也是可以通过MCP读取onto的业务对象和查询能力，并调用已经定义好的动作。长期来看，如果企业内部同时存在不同厂商的agent on college，也有机会成为这些agent民间企业系统的统一接口。

发言人1   20:42
另外一个比较重要的地方是plantier把解压落地的周期是明显缩短了。过去协作AI项目一个普遍的问题是POC的周期会很长。Demo做出来了以后也未必能够进入到真实的生产环境。ART的boot camp就直接可以把客户的真实数据和真实业务问题来做验证。很多场景几天或者是几个小时就能够直接看到结果了。对客户来说，一旦能够看到比较清晰的实际效果，后面的采购决策就会比较容易。

发言人1   21:27
再往下来看service now，service now和plantier切入的角度是不太一样的，更多是帮助AI进入企业实际的业务。但是service now是现在进一步往管理和治理这一层延伸的。Service now原来的基本盘是IT服务管理，也就是ITSM。企业内部很多IT相关的工作，比如故障处理、权限申请和系统变更。本来就是在service now上面来完成的。目前公司大概有8600个ITSM客户在全球ITSM软件市场的份额大概是40%。

发言人1   22:11
所以service now原本在很多企业的关键工作流里面已经占据了非常核心的位置。A卷的数量增加以后，这个位置反而变得更加重要了。未来大型企业内部大概就是不会只有一种a gent的，包括也可能会包括企业自己开发的agent，如果agent数量比较少的话，管理起来会比较的简单。但是规模上来了以后，企业就知道就需要知道这些agent正在访问哪些系统，然后有没有超出原来制定的权限，最后是有没有产生出实际的效果。

发言人1   22:56
Service now的AI control tower，其实就是围绕着需求是在做统一的管理。企业可以在一个平台上看到内部的agent模型，EGMCP服务器。在街上这些agent原来的身份权限安全和合规体系覆盖的范围也不只是service now自己的产品目前也是接入到了AWS等外部的生态。

发言人1   23:26
Service now在这里的优势其实还是来自于他原来已经积累的工作流和企业IT数据。所以对企业来说，并不是另外增加了一套孤立的agent管理工具。而是在原来的工作流平台上，把管理对象从人进一步拓展到了agent。商业化这边也是走的会比较顺。

发言人1   23:56
Service now是原本就在IT客服人力这些场景里面的。AI产品上线以后，是可以直接放到现有的流程里面进行使用。客户也需要重新建设一套新的系统，只需要把原来部分的由人力完成的工作交给agent的处理就可以。

发言人1   24:21
随着自动化的程度在逐步提高，客户也是会增加AI使用的范围，最后体现在了财务上面，主要就是单客户的合同价值在不断的提升。目前公司的AI年度合同价值是已经超过了10亿美元。A站的部署量是在九个月内增长了大约九倍。管理层给出的长期目标是到30年，大约百分之之30的年度合同价值都是来自于ai，我们看for this now，其实比较重要的一个点是它不需要创造大量新的AI场景。原来的工作流其实是已经在钱里面跑了很多很多年，现在只是需要把越来越多的工作交给来完成，客户也更容易清楚的知道自动化了以后能够节省多少人力。所以AR产品和合同扩张的逻辑会比较的直接。

发言人1   25:25
下面再看salesforce sales force，比较有代表性的一点是直接关系到传统SaaS在agent时代还能不能保住自己的价值。公司原来就是CRN的龙头，销售、客服和营销这些客户都沉淀了大量的数据。所以现在做agent也不是从零开始，而是在原来的CM数据和工作流上进一步往前推进。

发言人1   25:53
公司最核心的产品agent force和普通AI助手最大的不同也就是在这里直接连接CF force里面的客户数据和企业流程。可以写客户具体的业务流程，然后执行员工下达的任务。比如说销售场景里面，可以结合历史的沟通记录做出判断，后面可以直接更新CRM那里面的记录或者出发接下来的流程。

发言人1   26:30
另外一个比较重要的产品是head 360。过去CF force主要是员工他们自己登录到页面以后完成操作。Header 360出来了以后，therefor是把原来数据和业务能力通过了APIMCP这些接口进一步的开放出去。已恢复未必需要打开self force的页面。

发言人1   26:55
外部的agent也是直接可以调用self force里面的客户数据和业务功能。这个变化对我们理解AG时代的软件价值会比较重要。界面本身可能就没有过去那么重要了，但是后台的数据权限和业务流程还是需要有公司再提供的。Self force实际上是主动在适应这样的一种变化。希望即使未来用户更多的是通过agent的工作，底层调用的还是CF force这个平台。

发言人1   27:31
从最新的数据来看，这个方向其实也是有了明显的进展。27Q2 agent force ARR是已经超过了15亿美元，同比增长了超过百分之240。Data 360的ARR也是达到了24亿美元，同比增长超过了200%。

发言人1   27:53
同时A站的工作单元是达到了32亿次，环比增长97%，累计已经完成了71次任务。我们后面看下做的使用量，当然是非常重要的一个指标，但是更关键的还是这些工作量能不能够持续带动客户的增量付费。现在AW已经增长的非常快了，如果接下来ARRRPO以及整体的收入利润都在整体改善，商业化的链条也会更加的完整。我们再来看数据存的snowflake，前几家公司都是比较靠近业务流程的，snowflake的位置会更加的底层，主要是做的数据agent的时代，数据平台的价值是会进一步提升的。因为AI要做的事情其实很多都是在建立在企业的数据之上。过去企业数据是需要员工他们主动去查询的。但是A这里以后是可以直接对数据进行访问，频率也会高很多。A站的那是可以在后台做一些分析然。

发言人1   29:19
整个过程都是会增加snowflake上的数据和计算消费。Snow原来的商业模式也是本身就和使用量挂钩的。所以AI使用增加以后，对收入的传导也是会比纯体位置的软件更加直接。所以第一个季度公司的收入是同比增长了37%，同时也是继续在往AI和agent的方向扩张。

发言人1   29:49
产品，这里主要是有两个产品。先看coco原来是叫cortex code，我们可以简单理解成一个更懂企业数据的编程agent。现在市面上的cloud code其实已经可以把代码写的很好了。Coco没有必要单纯的去比拼谁写的代码会更强。它的特点是直接运行在了snow数据环境里，对企业本身的数据结构也是会更加的熟悉。比如数据分析人员希望分析客户的流失，coco就可以直接去找snowline里面对应的数据，然后再根据这些数据完成square编写和后续的分析。需要的话，还是可以继续搭建数据管道或者是AI应用。所以最大的优势还是离企业的真实数据更加近，而不是单纯的提供一个通用编程的能力。

发言人1   30:50
目前coco覆盖的账户是已经超过了9100个，单季度是新增了超过2000个客户，采用速度还是比较快的。另一个产品是在work，for work是更偏向于普通的企业员工使用的。员工可以直接通过自然语言查询snowflake里面的数据，让他们完成分析并生成结果。后面是还可以继续调用select这些外部的工具。以前员工其实完成一个完整的任务，可能是需要先去找数据，然后再切到分析工具，最后还是要去其他的软件完成一系列的操作执行。现在这些步骤其实可以更多的放到一个agent里面去完成了。目前科work是大概覆盖了5800个snowflake的账户。

发言人1   31:50
接下来一家公司是MongoDB，MongoDB我们这边会想的会比较简单一些。和前面公司带来区别是AI带来机会更多的是来自于数据库本身的需求变化。公司本身就是现代应用数据库的龙头，at los是公司目前主要的增长来源。最新季度at勒斯收入是同比增长了29%，单季度新增客户大概是2900个，no gap的净利润是达到了21.1，目前的基本盘还是比较稳健的。

发言人1   32:30
AI应用对数据库的要求和传统软件也不太一样。很多应用是会同时涉及到普通的业务数据，文本以及向量数据，数据结构会比之前复杂很多。MongoDB本身是采用的类似Jason的文档结构，相对比较灵活。所以AI应用快速迭代的情况下，MongoDB的数据库会更加容易的适配。另外A镇对实时数据的依赖也会更加的明显，在执行任务的时候需要随时拿到最新的一些数据数据库因此也不只是把数据存储下来，还是会承担A卷的实时上下文和运行状态的这一层能力。

发言人1   33:20
搜索和解锁也是芒果基地现在比较重要的拓展的方向。AI应用拿到了数据以后，还是要快速的找到最相关的信息。所以art的现在也是在持续的整合文本搜索、向量搜索、直线能力。希望能够把过去分散在不同产品里的功能是逐步到逐步放进到同一个平台里面。

发言人1   33:48
商业化这边也是有明显的进展，工作披露大概是有数千家的客户已经在使用AR相关的能力。大约30%的阿克斯ARR来自至少一个AI应用场景的客户。相比前面的plantier和service now MongoDB之比，这一块其实还是更偏底层一些。我们后面是主要想看一下AI客户比例提高以后，能不能明显的带动阿里的消费和收入的增速。

发言人1   34:21
最后一家公司是cloud fare，cloud fare是一个做基础设施的厂商。这一页比较值得关注的数据是截至今年5月底，cloud fare网络上的日均AIA的请求量是同比增长了超过1%千7。这个变化对crowd fare是比较重要的。因为agent开始带来了的新一类的互联网流量。过去很多网络请求是来自于原主动访问网站A站的。以后是在后台不断的调用模型API和各种外部系统。一个复杂的任务可能是在没有用户的额外操作的情况下，产生了大量的机器请求。

发言人1   35:12
Cloud fare原来是已经覆盖了全球大量的互联网流量。在A站的请求增加了以后，公司也是处在了流量入口的位置。产品上也是在把原来的开发者平台往agent方向扩展。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   35:39
所以cloud现在其实也已经不只是给网站做加速和安全了，也是希望能够进一步承接AI应用的运行需求。安全这一块也是会同样受益的。因为之后企业除了管理员工访问的权限以外，也需要管agent是可以调用哪些系统的。所以agent的越多，权限和安全的问题也就会越复杂。

发言人1   36:11
不过cloud在目前还是处于比较早期的阶段。公司是已经看到了A站的流量和开发者采用在快速的增长，但是还没有单独披露AI相关的收入。所以现阶段更多的是看到使用量已经起来了，后面还是需要重点关注一下这些需求能不能明显贡献利润。

发言人1   36:35
讲到这里，我们再把前面的公司放到一起看一下。今天虽然分别讲了六家公司，但是我们的思路其实一直都没有变。AI是在改变原来软件公司的价值来源。模型能力提升以后，一部分标准化的功能是会非常容易被替代的。用户也会越来越多的通过agent来完成工作。所以过去软件靠功能和界面形成的优势会慢慢的减弱。但是企业自己的数据和业务流程是不会因为模型变强而消失的。

发言人1   37:12
AI进入生产环境以后，也是需要这些数据。所以我们更关注的是原来就在企业核心系统里面的，能够把AI接入真实业务的平台。具体来看就是更靠近了业务的执行。Surface now是有企业的工作流和治理能力，self force是掌握了大量的客户数据和CRM流程。Snowflake这边是承接了企业的数据和计算，MongoDB是提供了实时的应用数据和解锁。Cloud drive是承接了agent带来的网络计算和安全需求。从投资的角度，我们现在会更关注的是AI已经进入生产环境，并且开始带动客户扩容和合同增长的平台型公司。比如说plant tail surface now，set force和snowflake，同时MongoDB和cloud drive加数据解锁和agent的基础设施上的机会也是值得持续跟踪的。

发言人1   38:25
最后再简单总结一下我们对AI应用的判断，前面市场可能更关注的是模型能力和用户增长。现在越来越多的公司其实是已经走到了下一个阶段，开始验证AI能不能真正的给客户创造价值，以及以及能不能把AI的使用量转化为收入和利润。所以我们后面看AI应用，其实太会去纠结哪个公司发布的功能最多，也不会单独因为某个使用量数据很高就去判断商业化已经跑通了，我们更关注的其实还是AI有没有进入到客户的日常业务当中去，以及客户使用了以后愿不愿意继续的扩大规模。最后一点就是软件公司到最后能不能真正的赚到钱。以上就是我们今天关于AI应用和海外软件方向的主要判断和跟踪。感谢大家的时间，也欢迎各位投资者后续联系我们的团队进一步交流。
