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发言人1   00:00
但是大家可能也知道，我们这是一个相对比较宽泛的指引。实际从公司的角度来说，我们还是希望我们不希望把这个拉的特别紧。所以我们还是希望明年我们开始产品出货了之后，我们大概会给市场一个比较明确的指引。因为不会太久了，我们可能明天开始这个产品就会陆续有出货。我们可能因为新的这个产品，它不可能面试就是一个万能产品。我们可能要到市场端通过投放，通过更多场场景的复用，然后能够收数。就是让数据闭环逐渐的滚动，然后能够让产品功能变得更加齐全，更加智能化。所以对于我们自己来说，我们还是希望开始陆续推广了之后，我们再把这个实际的节奏跟大家再做拆解和分享。

发言人1   00:51
然后目前的进度是今年的下半年或者说接近年底的时间，我们还是在我们的核心大客户那里做好落地，做好交付，做好实施我们自己的工厂。我们也把我们现在在实施的一些场景去做功能的进一步的泛化。然后当然有如果有可以参观的机会的话，我们也会邀请大家到公司来看到我们新的这个产品。它可能会比AGV更加驾驶速度更加快，这个指令的作业更加柔性。这个我们后面有机会的话，我们也会给大家分享。所以今年到年底年初，我们更多的还是去做好这个大大客户项目的落地。

发言人1   01:32
然后在这个基础上，我们觉得ready的时候，我们就会开始去做这个产品投放。我们可能等产品投放有一定比较明确的预期了之后，我们会跟大家去分享我们实际可能对未来订单增长的一些预期。因为我们一直比较白的公司，我们也不需要有些不稳健的指引对大家造成误解，但这个时间可能比我们想象的要更快。事实上它也我们自己内部也在快速推进。

发言人1   02:00
然后第二个就是11月10号的全球代理商大会。当天第一我们会做产品发布，因为我们会邀请比较多老外来到杭州。然后第二我们会全场景的参观，就可能我们有一些无人叉车的实际运行，会让海外客户来看。我们当年也会有一些嘉年华的互动，就是可能有一些试驾，或者有一些跟无人叉车的一些互动。再就是我们代理商大会的这个可能会跟海外的这些客户来发布我们新产品的营销战略，包含终端的一些实际的销售策略，这个可能就不会对外了。就是可能我们在11月11号这一天，更多的是我们给我们的渠道直接讲这个东西怎么卖。然后我们下一阶段的这个营销战略，对基本上是这样的一些内容。

发言人1   02:53
好的，非常感谢江总，也期待恒泰在物联，在人形机器人和这个超车机器人领域给大家带来惊喜。好，下面我们把时间交给投资者，请会助理播报一下提问方式，欢迎大家踊跃提问，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。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   03:48
好的，姜总好，我是浙商证券机械分析师徐晨其。我有1到2个小问题想请教一下江总。第一个就是我们新推出的叉车机器人，下游有哪些领域或者区域的客户，更有可能是我们查车机器人率先应用的场景。那目前主要实施和适用的客户主要是在什么样的项目类型，后续我们叉车机器人下一步的技术突破方向是什么，主要是这个第一个问题，是这样的，其实原来AGV是会挑行业的，就因为它更多的跟不同的客户的实施现场，或者说不同行业的工艺要去做匹配和定制。如果我们现在在展望的新的通用智能的产品的话，其实我们希望它未来当它变成一个完全成熟100分产品的时候，它其实不挑行业，不挑作业场景，不挑作业的sku，对环境完全能够去适应和消化，然后去实现自主感知或者自主识别，自主决策。但是现阶段，我们怎么让它变成一个这样的东西，我们前期肯定是一个场景一个场景来打的。

发言人1   04:57
我们觉得我们最先会挑的场景就是收发货这个场景。其实我们展示的图片已经可以看到了，就是一个飞车打开，然后叉车机器人跑到上面，我自己把货叉下来。不管你卡车停在哪里，不管你上面的这个货物是怎么样的摆放姿态，你是不同颜色的托盘，不同类型的货物，我都能非常高柔性的去把东西查清楚。

发言人1   05:20
也就是说机器人它本身能认识环境，然后能认清托盘，去把这些东西掐下来。同时下一阶段他还要把东西码进去，那我们会先我们自己会先选一些小场景来做产品推广。因为A在数据量还不够的情况下，我们肯定是逐个场景去击破的那可能第一个先做收发货这个场景，因为这个场景是叉车应用非常广，同时在AGV这个技术站下完全不能做的场景。我们觉得第一这个场景比较好卖，第二个就是这个场景可能也相对比较成熟。从我们现在的数据量来说，这个场景我们训练也充分了，可能场景然后我们也探索的差不多了。我们会优先先选一些这样的小场景来做。当然第二阶段还有其他我们在储备的场景，包含围绕这个小场景有其他的功能升级。这个我们后面有新的可以跟大家交流内容，我们会给大家先交流。

发言人1   06:16
然后我们的第一波客户，其实这个也是因为我们做过AGV，所以有一些优势。我觉得我们的第一波客户，或者我们现在在在实施的第一波客户，是原来买过我们AGV的一些大客户。因为我们ADB其实已经有非常多行业的头部企业在使用我们的AGV产品。

发言人1   06:35
这些客户其实是我们叉车机器人的第一波好的客户。他们用过上一代智能化产品，他知道那个东西用起来有多痛苦。就可能他原来买AGV的时候，我可能要六个月甚至9个月才可以上线。现在我这个东西两周就可以上线了。对于这类型客户来说，首先他不会期待这是一个万能产品。第二他对于新的产品来说有非常好的使用体验。这个我觉得是当数据量还有局限，它不是一个我们自己期待的万能产品的时候最好的客户。

发言人1   07:07
所以我们现在在实施落地的一些大客户，是原来我们AGV的采购量非常大的一些行业的头部企业。那如果从我们再拆的细一点，可能我们优先会选择一些场景，或者是客户，也会是他们的产品，或者是说他们的打包之后的产品相对规则的一些场景。比如说我们举一个简单的例子，比如说像食品饮料这种行业，我们我们行业内叫抛货，就是它的比如说像饮用水，像酒类。

发言人1   11:34
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   12:08
好的，感谢领导耐心解答。下面有请手机尾号2560的参会者进行提问，请提问的参会者播报一下机构和姓名，谢谢。张总好，我是天风机械的任康。然后我这边有两个关于主业的小问题想请教一下您。一个是我们看到不管是前三季度还是单三季度，我们的内销还有外销的这个毛利率都有比较明显的增长。然后您刚才也解释了原因，然后我是想跟您请教一下，今年以来咱们在国内还有海外咱们价格端的一个变化因为主要两个事情，第一个是我们可以看到，今年比较早之前，像挖机那边那些的厂商都发了一些提价的通知。然后第二个事情是锂电池消费税的影响，会对咱们整机成本会有一点影响。然后就是想跟你请教一下，今年价格端的变化，包括咱们后续会不会也有一些提价这样的一个措施，谢谢蒋总。你是我的。

发言人1   14:50
明白，谢谢张总，解释的非常详细。然后我这边第二个小问题是我们可以看到三季度的这个外销稍微相比上半年稍微有一点点降速。想请教一下这一块是大概是什么样的一个原因？延伸出来就是可能今年前三季度来看的话，咱们能不能大概拆一下海外，主要咱们的这个大区的一个占比。尤其是想问一下，可能像拉美的这个占比大概有多少？谢谢江总。

发言人1   16:54
好，谢谢蒋总，我就这些问题祝公司越来好，谢谢。感谢领导耐心解答。下面有请手机尾号2267的参会者进行提问，请提问的参会者报告一下机构和姓名，谢谢。

发言人1   22:49
感谢领导耐心解答。下面有请手机尾号7905的参会者进行提问，请提问的参会者播报一下机构和姓名，谢谢。张总好，我是动物机械唯一杰。我这边有一个小问题，就是我想请教一下，公司怎么去看待这个单体智能的这种无人叉车和传统的这个智能物流解决方案，他们在试用场景上面的一个差异。因为我理解说单体智能可能它在一些小规模和柔性化的场景下面会很有优势。但这种大型的工厂，特别是需要多车协同的这种场景，目前来看，我感觉还是这种系统化的调度方案会更有效。咱们的话会怎么去兼顾这两类的一个需求，就是这两种的怎么讲呢？就两种智能化的解决的一个方案，它是一个互相替代的一个关系，还是互补的关系？咱们怎么去看这种编界的一个问题，谢谢。

发言人1   27:17
明白，特别清楚，感谢江总解答。反正咱们公司在这个物流领域智能化的优势肯定是绝对领先的。也相信公司的这个第二成长曲线，能够很快的迎来这个商业化的一个大拐点。我其实就这么一个问题，感谢解答。

发言人1   34:04
请关注公众号，思维纪要社，更多纪要请加V西安20210130。
