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发言人1   00:05
大家好，欢迎参加开源汽车国庆系列电话会议。三华为汽车业务更新，目前所有参会者均处于静音状态，下面开始播报声明，本次会议仅面向开源证券的专业投资机构客户或受邀客户，仅供在新媒体背景下研究观点的及时交流。第三，专家发言内容仅代表其个人观点，所有信息或所表述的意见并不构成对任何人的投资建议。未经开源证券事先书面许可，任何机构或个人严禁录音、转发及相关解读。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   00:39
好，各位领导大家下午好，我是开源证券集团的徐建峰。然后今天给大家汇报一下最近就市场关注度非常高的这个问卷，跟华为合作模式发生调整的一些基本情况，以及这个事件可能带来潜在影响。然后根据专家反映下来，就是本次问界与华为合作模式的改变。其实更多是这个赛事保这方面，主动提出来要处理目前的公同之前的这个合作模式，然后探索全新合作可能性。

发言人1   01:00
然后华为这边整体来看还是相对偏被动，就工程之前这一块，然后呃这边是目前有这种想法，主要还是基于咱上半年的这个经营压力。因为从整体来看，上半年来看的话，在一次二年上半年整体的营收是570.9 3亿元，然后同比是下降了7.87个百分点。然后到过去净利润就是更容易明显，上半年亏损了17.7个亿，同比下降了152.3% 8万。然后如果从毛利来看的话，是22.16个百分点，同比下降了百16.36。所以说整体来看上半年这个业绩压力是比较大的。

发言人1   01:26
然后从销量来看，就是过往几年的话，整个在线受益华为赋能，整个销量是有明显的一个提升。但是今年上半年来看，这种势头是有明显放缓这个迹象。因为上半年它的销量是16.08万辆，同比小幅增长了5.6%。

发言人1   01:38
虽然比整个大盘下降五六个百分点，这个是有明显好的情况，但是整体来看是有明显不及公司预期的这主要原因这主要原因就是两方面，一个是今年4月份新上新车新上市这个M6是新车。整体来看的话，因为去年是没有这个增量，没有这个基数的，所以说这种情况的话就是然后另一块就是M8，也是去年4月份才上的，然后去年1月份一季度是没有这个基础的。所以说M6去年做的技术为零，以及M87年技术就去年季度这个技术为零这个情况是最终反映出来整个销量只增长了5%点。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   02:13
公司是非常不满意。所以说在目前情况来看，就是整个业绩包括销量这方面不及预期的背景下，公司开始寻找背后的原因。然后他们找到一条原因，就是在目前跟华为鸿蒙智行这个合作模式下，其实基本上是由华为主导这一块。然后是并且的话现在鸿蒙智行的话，他目前的这个经历，因为原先因为他也是在整问题，在整个鸿蒙执行体系中的销量占比高。所以说鸿蒙智行发展初期的话，对这个问题的突破就明显。但是目前的话，我们之前也逐渐把这个精力从赛事一加了，然后逐渐找到与更多车企合作这个模式。然后这也导致这个三的人觉得后面这个问题，这个发展可能有一定的我们资金这边资金力不足的发展出现这个问题。所以说在目前已经实现的这个销量体量，然后就销量破百万，然后年销量破40万这个情况下的话，他也在寻求一种跟目前那边合作的这种全新的合作模式。

发言人1   02:58
然后更加看本身具体来看本次这个合作模式调整，主要是问卷这一块跟华为这块这个合作模式。我们可以认为的话，这种合作模式是从原先我之前这个合作模式变为了HIR这种模式。这两块在调整之前，确实这个红包咨询模式是华为跟设计合作最深的一种模式。因为华为在整个合作过程中的话，会深度参与整个产品定义，整个设计品牌营销，然后门店销售以及整个后面的整个用途等等，整个环节都会参与。包括的话就是他软件技术这一块，你觉得活动做参与情况之下这一块。然后的话可以认为就整个公共执行模式下，整个品牌运营权的主导权都在华谊这边。然后大家最会选择就是车企，它在这个模式下的主要选择其实就是为承担整个生产，然后是一些偏如果你单独组建这个售后渠道的话，那可能会有一些像类似的SO因为我们现在可能有一些用户服务这种模式，但整体来看的话还是偏在某种性质。

发言人1   03:45
然后在问卷跟我们之前这一块，本次这个合作模式调整了之后，问题是他提出的这个合作模式就是这个专属专营这个模式。具体来看这个专业专营这个模式它具体意义就是一方面就是原先华为这边主导的这这种像这个问题的产品定义、产品设计，包括这个品牌营销，然后渠道零售，然后服务体系这一块的话，基本上就是收回到这个财务这边主导的。然后的话华为的话从全流程主导的话，这边认为这个只是参与的赋能这个情况，然后更多的是原先的他核心的这个工作坊与调制下这块技术的话还是有这边去保留。然后其他的话基本上是给上一次。华为目前做合作模式的话，就是更接近一些技术供应商，所以说这也是我们觉得他们不合合作模式，可能是从那些合同执行基选模式化逐渐转HI这个模式。

发言人1   04:23
然后从渠道来看的话，原先的话整个华为同模型门店里其实有各个店，然后现在的话就是问题他提出要单独自己的自建渠道，他这个渠道一直卖问题这个产品。然后的话然后的话就是华为除了他自己刚提到大概有400家左右的用户产品之外的话，另一块就是原先鸿蒙之行这个混店销售。也就是说同时销售不同鸿蒙之行各界的这个车型的这个门鸿蒙之行门店会有一部分会，华北蔡里的那块就是卖这个问卷这个事情，这是圈这一块。然后品牌这块的话也是三星会全面监管整个问卷品牌的像这个自媒体流量的投放，包括这个营销。然后是华为原来就是红之星这一块的话，就是在官方账号这一块，后续不会再发布有关问题的这个宣传内容。然后我是不会为他提供各种传播渠道的支持。

发言人1   05:01
然后的话包括原先在整个华谊商城中的话，问卷的这个摆放顺序是最前面的，现在也变为这个专业排在最前面。然后是详见直接这个状态，就是问题已经放到最后面这个情况。所以说整体来看，这种模式下，就是对本次调整，整个基本上就可以认为除了这个技术这一块是华为的话，其他就是问题像是要全面自己做这块。

发言人1   05:19
当然的话就是刚提到的技术这一块，虽然我们执行这个问题可能是大幅下降的。但是另外那一块就是这个自动化技术那一块，对这个功能是不是不会变的。尤其是在日常是永光第二大股东，大概持股10%。

发言人1   05:29
所以说荧光这一块产品的这个事是不会变。然后在这个问题和我们之前这个合作模式发生调整之后，荧光也在刚刚明确强调就是要一如既往支持整个这个问题的发展。然后后面要持续把整个这个行业，最还是咱们之前的这个智能驾智能解决新的解决方案，会逐步给这个问题那块，然后是保证他不断迭代升级这一块是没有问题。

发言人1   05:46
所以说更多是偏这个产品经等等渠道等方面的调整，然后在发生这个调整之后，我们觉得对于整个问题本身以及对整个其他事件，都可能会产生不同影响。首先我们还是关注这个制度调整，可以看出它本身意义。我觉得可能是有利有弊的。然后有利的方面第一点就是因为目前刚提到整个整个问题的终端用户已经积累超百万。然后的话在这个房的这个用户群体的基础上，他再次还是想自己掌握整个品牌这个自营。然后是这块提升整个消费者的对品牌认知度，包括他如果专属这个渠道运营的话，也对于整个他提高效益继承人也有帮助。如果你一个店同时买这个件的话，消费者可能会有一定的不知道各个具体哪个哪哪个品牌这个车，然后单独卖这个问题的话，那可能对于整个品牌的认知度提升会有比较大的帮助。包括的话这个门店销售，如果你原先是各个店都在卖的话，这个车品你销售可能经历这块也很广。

发言人1   06:39
然后包括到专业度这一块也没法保证。所以说这块就是专属专营，它核心的就是提升整个专业度。对。

发言人1   06:46
然后另一块就是第二点就是产品的话自由度对于物理点来说也会有明显的提升。因为其实问题是内部应该也有目前已经有轿车立项规划。但是整体来看，因为这个在活动模式下，就是整个产品定义推行等等其实都是。所以说其实之前是整个同志性统一调配。所以说过往大家也觉得这个问题主要是聚焦这个SUP这个摔倒。所以说在这个产品举证授权的影这个影响。

发言人1   07:10
所以说对于他整个长期销量的话，因为一个是限制，这就类似现在理想那一块，就是他后面原有的类似这个问题。然后之前像这个教室APP，就是这个还原后，之前那一块主要还是一个其他附件，所以说导致后面这一块推进较慢。然后后面的话如果华为这一块在这个产品主导这一块的话，这个权重会下降的话。对于整个问卷飞行车的自主选择也会有提升。所以说这也是一块比较大的帮助。

发言人1   07:31
然后第三点就是往后的开始肯定要出来，就是预计是明年开始，问题是要逐步出来。然后的话如果跟华为这边强深度强绑定的话，可能对于整个这个问题后面出来可能也有不一定的有有一定的影响。所以说从目前来看的话，这可能对于整个更好的进行海外市场适配，然后运用一些制裁一些风险，那可能是对于出海这块也有帮助。

发言人1   07:49
第四点就是可能大家原先购买比较多，就可能就是华为跟这个白做合作。目前这个销量确实是非常不错的。但是确实这个从盈利来看，就是呃华为那边可能他人这个抽成也是相对比较多的。然后如果离开华为这个渠道体系的话，营销体系之外的话，如果他还能够保证做到销量，那可能对于他整个费用流量节省还是比较大帮助。所以说就这些来说，就是本次这个与合同之前的合作模式的调整，对他本身来说也是一种有风险的一个尝试。如果真的做做成功的话，可能有比方式还是比较多。

发言人1   08:18
当然的话就除了好处的话，那可能就是不利的这个因素，可能也是客观存在的。并且预计可能还是不需要这个情况，最主要是还是还是大家一直强调这个微光环这个问题。因为整个问界他从二三年开始，整个二三年底推了这个事情N期之后的话，确实一路销量非常好。然后说大家会觉得还很多深度上会觉得整个华为工厂这个绑定，它才导致了整个整个问卷这块销量有明显好转。

发言人1   08:40
可能消费者买车就是买买华为这个车，然后把在相当第一款还没推出问题这个品牌之前，把它推跟华为在2012年左右的话，推荐的SSS5这个车的话，其实这个销量是，差的。但是推出了这品牌之后的话，就是后面可以做这个ISF这个车。我就转到这个UDM之后的话，整个销量就有明显提升。所以说这个也形成了左侧的整个供电这一块，对于确实华为这个品牌效应可能还是相对比较强。

发言人1   09:07
所以说不利因素就是如果为了脱离这个公司一体系的话，后面能够维持足够的品牌影响力和认知度，然后是维持原有的销量规模，这个也是目前核心考点，这个也是核心链上检验公司模式相同，相比这种普通HRS，它到底有没有对车检来说有一个帮助这个核心的点之一。所以说这个也是非常值得关注。所以综合来看，就是往后来看，如果这个工具箱是不及预期的，那么就是能够说明这个工具型模式的模式，相当于有放大价值。这个也是在这种情况下，可能就是现在这个问题要脱离整个文字群的话，就是在其他事件的话说搞一个二可能更多的话，那可能我们短期对其他事业把这个情绪来讲就可以更乐观一点。

发言人1   09:43
尤其是像讲好这个尊敬，包括以前我这个详细，然后写肢解等等。但是如果后面整个问题的这个销量还是有支撑的，那么可能对于本身还是相对利好这个状态。这个就是刚才提到他对这几块产品度的提升，包括转进去决定，包括这个C端就节省这一块。他如果他真的后面这个销就能够用支撑的方法，可能对于参与者的上是有一定的利好。然后从最近这几天这个市场的韵脚活动来看，其实还是更偏这个问题。离开体系之后的话，二维码更多精力用在其他几个阶段，对其他企业是一种利。目前来看的话是这种反应，然后还是要重点关注后面整个这个问题，脱离之后整个问题表现销量表现以及其他的四个点这个销量表现。这是这个问题本身的。

发言人1   10:23
然后对其他事件来看，刚刚已经简单提到对其他书店来说的团队核心意义资源这一块儿倾斜度会明显提升。因为问题的这方的话就是其他资源完全是可以维持原先这个梦之星这个主导全面主导这个模式。然后的话问卷它整个脱离之后的话，整个有利于这种公司情况，把更多精力用来集中资源投入在其他这个世界发展展开。具体来看的话，就是我们觉得这个资源倾斜的话，可能会体现在三个方面。第一点就是整个营销资源投放，目前来看就是随着随着这就是问题离开这个穆质情况，然后这个营销资源就是我们咨询方面的话，我在旋转这个问卷之后的话，整个各种营销资源的投放，包括媒体来下载，这个都会给到这个学员质检，然后给项目的详见等等。所以说这个比例是有明显提升的这一块的营销这一块的曝光度是有明显提升。

发言人1   11:06
第二就是趁赖问题这一块离开之后的话，就整个公司的旗下这一块非常大的一个SUV这块市场的话就会空出来。然后的话包括的话华为这一块，最新的话会给其他一些店的话会接待，就是直接想借的话可能会迭代，这个周期会更扩大一点。包括的话就可能整个的店之间的这个价位上，可能有一定的这个做法，像比如定位非常高端的这个至尊界，他可能这个潜在这个空间就会价位上空就会更大一点。包括跟他成交整个详见的这个就是原先的价格差不多。但是这个SOP市场化问卷销量影响力太大的话，也影响到详见的相应问题。所以说后面的话如果这个离问题开始的话，整个详见在这个30到5到6加5分还是有一定的反跌的。

发言人1   11:41
然后的话从目前今年来看的话，就是像这个机械，他马上要装这个RXL的话，像小跌的话二期还要推这个MPV。然后明年的话就这样有一些更多的车型，像这个直接的SUV。然后的话详细可能会推一些更小SUV等等。所以说包括这之前可能会推一些更大的SUV。所以说整个文件走了之后，整个其他酒店程序会跟然后第三点就是还是这个一块，就是整个华为还是人员这方面的投入。就是无论是整个产品研发人员，还是整个渠道资源，这个就是渠道资源就是这一块渠道资源就是原先很多店还是要管问题的，所以现在是问题这块的话就不用，然后包括他们那边这一块。所以说整体来说这三方面就是华为这个资源倾斜还是挺多的。

发言人1   12:20
就这一块然后呃包括这个更高端的这个江南中介，他还是目前的话像是华为商城的话，他已经被提到了最前面的位置。然后是他继续承担是高端品牌这个任务，然后继续承担整个打造品牌清单的任务。所以说整体来看的话，目前短期来看我们觉得就是文件的开始规划。对像这个其他像相反这个中介这三部分一块就是这几个会可以更偏乐观一点。然后的话整体来看的话，这两者一定都会要这样做了，所以说后续的话还是非常值得期待他整个这个销量回暖，然后目前对将我的情绪面会会更乐观。

发言人1   12:50
最后还是讲一下这个偏大理的，目前来看的话问卷离开之后，还是报还是一定程度上表明华为他这个车单业务服务的设计这块两种模式之前就是模式跟你忘了这两种模式之间，一个你可以可以也可以一定程度的内斗这一块这个情况就是因为活动咨询模式，它是整个是属于预算登录，这里面它是属于终端数据。然后的话它是S是华为全面参与的群体设计营销跟渠道。我不像AT就是华为这个设计整改成本这个方面，然后的话主要其他价位还是以30万以上这个高端市场为主。然后的话它的核心价值是就是把我们的首发技术这一块来达到这个品牌影响。这是这块是红色实行这一块这个模式。然后另外就是华为这个特别合作模式，就是以徐志斌总这个阵营归属的这个HRA的模式。

发言人1   13:33
然后的话它的核心的话是原先华为内部这个车BU是偏技术供应商，独立出来这个荧光证明。然后的话他的他们因为它的这个软件技术的话，它不一不局限于局限于整个人工智能的结果。他的目标是要向全行业更多彻底去批发整个金融之家的工智商这个方案。所以说它跟每天这个技术供应商类似，要做中国的博。所以说整体来看的话，他这个合作经营的话，像目前的这个天，他说他是自身也在培育三月进就是广西的这个疾病，终身变更的，好不？

发言人1   14:00
然后的话也在向其他银行，像华为，包括等等一些车子持续修复的。所以说他的目标是完成的，就华为这个技术批发给更多的厂商，这个是然后价格也不太具体，参考一下，就是一定的可能都是至少3万种。所以说这种模式就是以外部的合作模式上，确实对华为本身来说也是有一定意义的。但是对于5G来说，我觉得这个高端形象塑造的话可能是有一定的冲击。然后的话因为整体的我们之前他这个核心的一方面就是应该整个华为对于高端技术的先把在实现上的话，对整个物质信息的点还是有比较的帮助。

发言人1   14:29
然后的话就上面你这个工作很久出了一个事情，原先八百多六千这个计划里的，没有在这个风险整个的节点拆解下来，还是在一些像骑兵的这个GT7，就是20万说的这个程度，已经达到一个保障有缺的情况下，跟华为的5G的这个方案。所以说这是也一定程度上说改装这个买。如果你觉得个人申请消费者提到的一定的说这也是上半年临床一系列预案评估也是我觉得就是促成整个文件本身要创业。我们执行体系除了这个销量的业绩量这一块我就是工业觉得就自身在鸿蒙执行，包括华为TTV的这个稀缺信息是受到了一个影响。所以说整个来看的话，还是有这个方面。

发言人1   15:05
大概来看就是整个跨内部，整个银湾跟整个我们之前两种模式，现在这个都是正在这个封面一下。所以说总体来看，从目前来看，这种两种模式总算法机制我们觉得还是存持续存在。然后就是公司后面这个销量标准的话也是考验的。就是在同样这个人脸技术基础上，欧盟视频模式它这种产品经验包括营销等方面，它到底有个整体带来多大的一个价值，这也是持续考验的那我们把重点关注的就是后续整个目前脱离整个公司以及整个其他行业的活动执行，这个资源更多倾斜。然后的话加上费用之后的话，这个销量应该有更好的回暖。类似之前这个赛利斯在关键在整个股东资金在体系中，销量来到这个作用。所以说这还是非常值得关注。

发言人1   15:42
好，然后有关整个华律师的这个业务，今天大概就分享到这里。然后也感谢各位领导聆听。然后后面的话如果有任何问题，欢迎与我们三期的大进行联系。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F领取会员体验，祝您工作顺利，再见。

发言人1   15:59
本次会议仅面向开源证券的专业投资机构客户或受邀客户，仅供在新媒体背景下研究观点的及时交流。第三方专家发言内容仅代表其个人观点、所有信息或所表述的意见，并不构成对任何人的投资建议。未经开源证券事先书面许可，任何机构或个人研录音转发及相关解读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。
