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发言人1   00:01
大家好，欢迎参加方正交卷大模型十三讲，美国大模型格局6种战略物种与智能产业控制权。目前所有参会者均处于静音状态，下面开始播报声明，声明播报完毕后，主持人可直接发言。本次会议仅面向方正证券的专业投资机构客户或受邀客户、第三方专家发言，内容仅代表其个人观点，所有信息或观点不构成投资建议，根据监管规定会一步的交流敏感内幕信息。未经方正证券事先书面许可，任何机构或个人严禁录音、制作纪要、转发、转载、传播、复制、编辑、修改等。涉嫌违反上述情形的，我们将保留一切法律权利。感谢您的理解和支持，谢谢。

发言人1   00:35
大家好，我是肖娟。今天我们过一下美国大模型的格局，它主要有6种不同的大模型的公司。首先这个肯定不是一个排行榜，因为肯定不是一个排行榜，这里面的话就是每次模型更新之后，排名肯定是有变化。但是你产业位置的话是靠已经完成了总接入权限配置，流程改造，甚至甚至是签订了合同。所以模型更新容易，但是客户关系工作入口交付体系它其实是在我名字的，这是第一个。

发言人1   01:01
第二个的话就是为什么美国能容纳多种战略物种，这个我们可以稍微用数据看一下，当然数据不一定更最新。首先算力这块儿，全球数据中心用电量的一个占比，24年有个数据，美国占45，中国占25，欧洲占15，这是第一个。第二个的话就是算力足，他肯定更有条件去安排下一代模型的训练后训练服务，还有现有产品的这种服务。并且就是你模型组的，你算力足的话，就不用太去做这个趋势。

发言人1   01:23
资本这一块的话，外部投资和现有的大巨头，尤其是外部投资。外部投资这边的话有个数据，就是25年私人AI投资在美国是中国的23倍，资本这块现有巨头就更不用说了，就高估值以及过去几年的这种持续的上涨。人才这块的话就是嗯啊呃中国这边的话肯定是培养人才的主要的一个地方。但是全球人才的聚集，这个培养说的是本科毕业。全球人才的这个聚集跟研究组织的能力的话，肯定是美国这边要好一些。另外的话就是人才，高智源的科学家，他还包括训练系统、数据测评，还有产品工程的这样一个团队。

发言人1   01:53
生产这块的话就是高支付能力的企业。有一个25年7月份的数据，就是美国在若干关键云服务细分市场当中，的供基本上就是占全球的一半，占一半的收入。所以这里面的话除了高支付能力的这种企业的高支付能力之外，其实庞大的这种企业数字预算，还有高价值任务，更是一些潜在的很金贵的这样的一些资源。

发言人1   02:11
如果路口这边，因为云服务云就是云服务入口这边25年Q4的数据，亚马逊占28的市场率，vivo 21，谷歌十四，三家加在一起63，三代这边的话，比如说开发者就是github这边25年的数据。美国是2800多万，印度是2190，中国是排第三。那就是美国这块的一个大概的数据。

发言人1   02:27
六维竞争的坐标就是你你你某段的这个模型更新，就是能不能修好一个bug。比如说测评多少分能力领先多少完整的平台的话，就是能不能持续经济稳定的修好，大量的用户能不能方便的使用，失败了能不能推进后续的改进。这种领先由谁获得？收入、利润和现金流等等之类的，就是这一点。所谓的之前我们大概提过模型生产能力是生产能力，平台化就是你有业务的这个成型是业务。然后另外一个的话，最终就是怎么样能够成功的夺取那个被调取，这个才是最终的一个关键。

发言人1   02:57
美国这边的话正好是有六家公司，六家公司的话不是六种公司。这种公司的话open和SP可以是作为一种对比，谷歌和梅塔广告说为主，可以作为一组对比。XCI比较特殊云云平云云厂商的话也比较特殊，简单说OpenAI它的通用智能平台是希望说我们遇到任何任务，首先去找他那系统配合这边的话就是希望重要的专业工作交给他，全程专业工作平台。

发言人1   03:18
谷歌这边的话就是希望咱们获得获取信息工作和使用设备的时候，因为他有IOS，都能接触到它的智能。比如说你看苹果和的这个合作，就是用的谷歌这边的这个模型，对吧？Meta这边的话就是希望智能增强他的社交广告与消费终端。因为他这块的话在终端硬件入口这块一直都有偏好跟执念。

发言人1   03:36
CI这边的话就是我我我我我叫什么大发改善，用超强的算力，实时的信息和分发，迅速的获取重要的位置。但是这一点他是有价值的。但是我们收到的时候再说，暂时可能这个贷款赶上和最终有价值之间，中间还是有一些控制的地方。

发言人1   03:55
渔场这边的话就是你不管选哪个模型，反正你都在我平台上采购的V，大概这样一个意思。而我们看一下这些不同的大模型，首先OKAR这边的话，因为它除了这个入口之外的话，它还有这个编程工具调用先连接和A整除。去不了你这模型能力，怎么样变成完整的一个产品，是需要一系列的这样的一个共同的这种完成。比如说像我们如果做行业的话，你先问一个行业问题，然后再上传年报，比较公司整理表格，形成最终的报告。这些步骤的话其实发生在一个入口当中，但是它调用的这些东西不一样。所以平台就更容易理解任务的背景，更容易承接下一项的这样的一个任务的这种数据。所以跨任务用户数据这块是比较强的这样一个创新作用。

发言人1   04:30
现在GPT这边的话，它有一个数据，就是26年2月27日周活跃用户是超过9亿。就是用户入口这块，消费订阅的话用户是超过5000万，付费商业用户是900万，所以就是有庞大的这样一个用户入口。它不等于愿意把装的任务数据跟权限交给他。所以open肯定是希望让一项工作进程在同样一个入口当中继续去穿行。产品怎么样成为任务开始的一个入口？这个是这一页。

发言人1   04:54
上一页的话主要是说模型能力怎么变成王者这样一个产品。然后这个agent这块的一个技术，只是从问题的回答到执行任务，企业要求是要有一些重要的一些变化的。为什么呢？比如说我们要问他一个旅游建议，他说错了那就可以忽略。但是如果一等他改错合同，删错文件等等，出现一些重大积极性事故，企业肯定是需要知道，你当时依据什么操作的，谁授权这个权限的那也不需要确认出错之后能不能追锁定恢复。

发言人1   05:18
所以规模之后，它更重要的是从交费和一些内部的这种治理方式。这个就是不多说，你规模越大肯定资源消耗，资源服务的责任越大。并且一旦大了之后，其实有很多这种风险，长度还真挺大的。然后open 1最终争夺的肯定是从常用工具进入任务组织者的这样的一个位置，这是OpenAI。S配合这边是这个两个词，就是你看消喷，它很典型的就是说我有9亿的用户入口，对吧？如果没有这个通用规模的消费入口，有没有机会建立一个也建立一个重要的AI公司，有没有有answer配合这边给的就是从客户愿意认真付费，结果能够验证的工作去切入。

发言人1   05:53
所以那个cloud这边的话，他的一个code这边的话，他是比如说一个工程师下班之前收到一个任务，单位系统有一个bug，明天上线前必须修好。这个时候的话就是需要读取代码，定位问题，修改文件，运行测试，第一次失败的再根据错误继续修复。所以这里的价值不光是生成了代码，它更重要的是代码可以运行修改，可以检查失败可以定位，并且结果相对容易验收。所以这个是代码场景适合发展agent的原因。但是测试通过不等于所有的业务都满足了工作记录，也不等于自动获取。因为训练，所以至少就是after pick的数据已经证明专业的任务已经出现一定的这种付费规模。然后这里面的话就是年初就是二月份的数据，那个class code年化的收入运行水平是超过25亿美金的。所以这里面的话就是是一个年化数据，它不是全年已经实现的收入，所以这个数据的话它其实就代表客户愿意为这样的工具持续付费。

发言人1   06:41
那这里面的话就是为什么呢？它其实就是能够减少再返工，稳定的完成长任务。所以这种可靠性的溢价是需要用续费价格接受度和任务表现去验证判断的，绝对不是光靠品牌的定位认知去存在。这是这个地方。

发言人1   06:56
多元结构这一块，就是通过云渠道其实更容易进入已经有的采购体系。但是合同经费和服务关系可能部分都要留给人家云平台，这可以理解。所以就是说借助于渠道扩大覆盖，同时权衡一些收入的配比，这是这个地方。

发言人1   07:11
Aspic这边他在欧派AI典型的一个对比。OKA它的叙述里面是说工作任务先从开始跨任务入口和审美广度，观察习惯能不能变成一些工作关系。然后aspect的这个特征就是高价值的工作在我这里完成，我考验我的是执行的深度和可靠性，观察工作关系能不能变成续费跟利润，这个就有点to c跟to b的这种有一点点差异。当然这只是一个非常重点，不是说哪个公司只能做其中一些。

发言人1   07:36
谷歌这边的话，它它其实就属于说我既是移动，我想想我既是PC也是移动式的霸主，所以我手上既有更多的可利用资产，也有旁的既业务需要改造。所以谷歌这边的话就属于说，第一我已经经营了一个非常赚钱的搜索生意。现在出现的这个技术，可以让用户少少一少点击这个链接直接获得答案。那这个技术怎么去用？所以这里面的话就是所谓的全站所谓的全站就比如说一个人准备出差，搜索目的地，查地图，看酒店的这样一些情况，然后发邮件去预定，在手机上使用助手。这些特点的话跟它的谷歌的芯片模型云服务在一起，构成了它可以协同的一个资产组合。这个只是说写，不是说已经全部跑通或者是已经全部打通。谷歌他Q25年Q4的这个数据的话，就是搜索的这个既有的业务体量是630亿美金。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   08:30
他服务单位我们成本下降的比值的话是80% 78%，所以这里面的话就是模型优化效率和利用率改善。630亿美金是既有的业务体量，但是它下降的这个百分78体现的是全站优化的这个潜力。当然它成本的这个降幅是自身的口径，就可能很难拿到横向去进行一些对比。所以谷歌这边的话，他其实需要完成的是一边改变用户获取答案的方式，一边重新安排广告服务成本和商业转化。它既可以利用它的存量，但是必须承担改造存量的复杂性。其实我我觉得腾讯也要走这一步，所以不是说AI强化或者是摧毁这个搜索，它真正重要的是体验变化，成本下降和商业变现能不能同时去推进。所以谷歌的优势是多层资源协调。但是他他他他比较受考验的就是你这个协同能不能快于内部的这个协协调跟业务改造的这样的一些阻力。

发言人1   09:17
就是典型的互联网巨头肯定都有这个特征，就是这里这样的话就属于说谷歌这边它的一个最经典的一个特征，就属于说第一我什么都有啊。第二个就是我过去什么都有，现在我也什么都有，反正就看我怎么样平衡好过过去的一些业务的这种生态卡位，以及当下的一些投入转化和能不能在未来就这些位置，其实我这个没看见。Meter这边的话是这样，meter这边的话他因为他广告收入占比太重了，相对于谷歌，所以这里面的话模型如果不直接收费，那就是在meta身上。如果模型咱不直接收费，那为啥meta这边的话还要巨额去投入？为什么呢？因为它的收入主要是广告占比大概要接近97.6。那谷歌的话，比如说它其实或者是OPAI，它其实主要收入是来自于模型定位API接口。所以这里面的话就是不同的业态，它对于模型开放定价和分发肯定是态度是不一样的，方式也不一样。

发言人1   10:12
Mate这边的AI投入不是说找一个模型输入的，就不是找一个模型API收入的这样一个财务报表当中的一个新增的这样一项。主要是看他怎么样平衡一下，怎么样去影响内容推荐广告跟消费产品。所以这里面的话，当然咱们不能把广告增长全部归因于这个AR，这是第一个。

发言人1   10:29
第二个的话就是模型开放，它肯定也就是开放策略的话，它其实更多的是一种平台战略跟经济选择。因为你模型开放的话，带来更多的适配工具跟应用，也能减少自身对外部模型厂商的这种依赖程度，所以这个是mate自身的一个选择。但是开放不是说天然什么标准，还要看采用金融和持续的一个维护。

发言人1   10:45
拉拉这边的游戏的版本其实是有各种需求条件，其实也不是说毫无限制的一种开源。Meta这边更重要的是一直想去抢一些硬件入口，他从一个会场时代就有这个指令。我觉得眼镜这边的话，其实作为一个入口的一个方向，实际上可以去跟手机去进行一个协同，或者是紧碎手机的这样的一个硬件入口。国内阿里也在这样去做。

发言人1   11:09
谷歌这边跟meta典型的这样一个差异就是说谷歌要把已有的信息服务跟商业模式全部带进去AI时代。Mea这边的话是AI增强消费生态，并且更贴近现好的这样的一些新终端去抢占一席之地。所以同样是拥有广告业务，进入AI的路径和需要重构的这个用户行为肯定是不一样的。所以mate这边就是保有它的现金流，使用开放的这个战略选择，作为重要的一个资源禀赋，就是它的社交流量。希望用这个终端去强化他的这样一些优势。

发言人1   11:35
XCI这边的话他其实就很快速的用10万块GPU，然后用122天建成了这样的一个初期的集群。但是这是一个大规模的资源组织速度，也就是功能方案能力很强。但是这个模型效果的引领能力的话，要看他用在什么生态当中。所以在具体的业态当中，比如说一条通话信息在X的这个平台上迅速传播。那这里面AI它可以做的就是要么就第一时间告诉你，要么就是先确认真假再告诉你。所以我觉得正常以后的社交平台肯定两者都要。这里面的话就是同时存在现场的信信息，还有就是一些旧的一些新闻重新的开发，还有一些物从甚至是情绪化的一些表达，这里面真的需要检验的可能就是一些调研时间、人和来源，处理冲突证据，并且及时的纠错。

发言人1   12:17
所以FCI这边的话，因为他本身也被SpaceX收购了，那这里面的话目前看啊至少在这个社交平台上可以去看到的这样的一个需求，就是未来的价值。一个是快速得到信息，另外一个的话快速形成可信的一个判断。我觉得这样的话，在社交平台上才是有可交付的这个能力，这点的话其实也挺重要的，或者是说可信的判断以后未来越来越重要。

发言人1   12:38
包括云平台这边就很简单了，不管你用哪个模型或者哪个模型最强，它主要是争取任务，就是你看这个任务能不给我，对吧？任务交给谁？举个例子，比如说正常一个大B端的银行或者是券商，他可能希望就是普通的这个摘要使用很便宜的模型，否则的分析用剧情的模型的材料。我们本地化部署还要求统一权限，日志采购跟账单。所以这里面的话就是说云那机会就在于说你可以组织多个模型，把这个数据跟智能力移植进去，让企业的话不用逐一的进行一个拼装。所以亚马逊它的一个产品定位就是多模型跟摄像机的应用H的服务。

发言人1   13:11
那那这里面的话就是说，亚马逊它本身这个云服务市场的份额是28，那当然是指基础的云基础设施的这个份额了，不是这个AI的小额。但是我不管怎么样，你想就是企业已经云服务平台已经在企业采购和运行的服务和数字服务的重要的一个位置。所以它是有大量的机会可以承接新的这个AI的预算。

发言人1   13:33
微软这边的话，它就是云之外，它还有办公开发和应用的一些触点，可以争取用户每天工作的界面。所以从基础设施到应用的多层变现其实都是很流畅的。亚马逊这边可以争取的就是一些云客户基础设施，数据服务和模型供给，并且可以争取到的这样的一些企业部署跟调用的底层平台，围绕这个运行环境和服务组合进行的定性。所以就有点to c跟to b的这个味道，只是一个侧重，并不是业务边界。因为云厂商有自营的模型芯片战略伙伴，但是也有他自己的商业片。所以某一个模型可以兑换掉权限数据连接运行的这个流程的账单，其实是可以留在一个平台上，就是这个地方。

发言人1   14:09
这六家六种不同的物种，它其实举个例子，比如说明天主流的模型能力都长度接近了，价格继续下降，那每家应该最最应该守住的是什么？OKR这边的话就是一个通用的任务，可是练习惯跟任意组织的比例特色配合。这边的话就是专业工作的完成率，工作嵌入跟续费。然后谷歌这边的话就是多层协同信息入口跟专业转化。Mike这边的话就是消费触点广告的经济性跟踪的使用。XCR这边的话是资源锁存能力，不实时的信息符合信息的这种界定。然后云平台这边的话，就是客户运行的环境治理，在这个路由采购关系，稍等一下。

发言人1   14:51
OK这里面的话就是说我们今天关系比较了6种的这种不同的战略路线。其实最终关心的是一向智能这个能力作为一个背棒进入整个是大众是整个产业。它真实的层面，每家公司怎么样把它放进去，这个工作怎么样获得授权，又怎么样留下收入跟利润。每家公司资源禀赋不一样，特征打法也不一样。所以前沿的模型它就是说我能够到达的一个能力的上限。

发言人1   15:17
基础设施的话就是规模化供给产品入口的话就相当于说任务首先交给谁，就是权限这些的话就是允许做到哪一步。所以这里面的话就是说首先它本身美国市场，美国本土市场这块的话就挺强的。另外一个的话就有不同的这样的一些物种，就是特征都很清晰，比较明显。所以这里面的话就是最终智能生产走向智能的组织。

发言人1   15:40
我个人觉得反正明年27年可能更重要的就是看各家怎么样把这个业务虽然持续的进行做大。来这里应该会有各种担心。比如说今天我录音公司有问到说不是路演，是正好上市公司过来就提到说，其实大模型的这个流量本身也不一定稳定，就是在大模型上做一些业务开发开拓，这个不一定比在移动互联网时代，移动互联网平台稍微大一些。所以整体就是你有智能力和能把智能组织变成真实的业务结构两码事。27年重心就是这个组织，行，那我们今天就看了一下美国市场的一些特征和6种不同的一个业态，以及横向对比一下。发言完毕，谢谢，感谢大家参加本次会议。用AI进宝获得优质复盘资料，更多专业AI工具和投研内容打开进门APP领取会员体验，祝您工作顺利，再见。
