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0 关键内容  
2023年5⽉6⽇下午14:30，进⾏半⼩时的分布式云产品介绍，希望能够讲清楚

1. 分布式云的背景和意义

2. 分布式云的产品策略和应⽤场景

3. ⼏个经营⻛险的规避⽅式

Page1-2 引⼊  
dowson下午好，各位⽼板下午好，我是云产品⼀部的李⼒，现在我给⼤家汇报分布云的产品进展以及我们针对⼀
些⽼板所关注的经营⻛险的应对策略，汇报时间⼀共半个⼩时。

本次汇报内容主要分为三个部分，⾸先是简要介绍⼀下分布式云的发展背景，然后是把产品设计原则和基本的策
略，尤其是⾯向经营⻛险的策略打开来汇报，最后是⼀些产品的经营展望。

Page3 背景  
⾸先是介绍分布式云的背景和这个产品系列对于整个IaaS发展的意义。

对于腾讯云IaaS产品来说，我们在最近⼏年在产品设计上所遇到的最主要的问题在于：在⾼度受限场景下的⾼度同
质化竞争。简单来说就是，我们的产品在逐渐稳定之后，仍然距离更⼴泛的⽤户场景⽐较远。

所以⼤概在2019年底的时候，我们在产品矩阵上做了⼀个调整，这个调整我们称之为延展，即将标准的公有云算
⼒延展到离⽤户更近的地⽅去，相应地也把团队内的核⼼⻣⼲放在了这些关键增⻓点上去。

 体验上更接近

 

⽐如说，针对中⼩客户和开发者的使⽤场景，我们将产品功能做精⼼裁减和打包，以Lighthouse轻量云的⽅式延展
过去，很快就获得了⽤户的认可，⽬前拥有了200万⽤户，2022年收⼊是1亿(25%⽑利), 2023年收⼊预计2亿(25%
⽑利)，同时获得了社区给予的良⼼云称号。

 算⼒使⽤上更接近

另外⼀⽅⾯，针对ai等对⾼性能计算要求很⾼的场景，我们把整个gpu之上的软件层深度结合，以软硬件深度结合
的⽅式获得了⼀个快速增⻓，今年在⼤模型训练的浪潮下，基于这些早期的⼯作，也希望能有⼀个更⼤的进步。
2022年收⼊5.23亿(-21%)，2023年收⼊7.41亿(5%)。

最后⼀部分，就是物理意义上的更近。在早期公有云和TCE双核⼼驱动的情况下，我们尝试找到⼀种中间状态的产
品形态，它的核⼼思想在于我们把控制⾯复⽤公有云，⽽把数据⾯拉到⽤户的场景中去。2022年收⼊0.13亿
(-38.46%)，2023年收⼊0.86亿(82%)

距离上更接近

Page4 分布式云的应⽤场景  



控制⾯和数据⾯分离的模式，在技术上的挑战不⼤，在产品上却⾮常好地拓展了新的增量场景。

尤其是对于⼯业和能源等传统⾏业来说，它们倾向于在⾃⼰的机房或者业务所在地部署业务，⽽不擅⻓做基础设施
的管理和维护。分布式云的⽅式同时满⾜了这两个诉求，通过复⽤公有云的管控能⼒，将计算节点延展到业务需要
的地⽅。

这⾥值得⼀提的是，Gartner今年也把⾏业云作为未来云的发展⽅向之⼀，⾏业云就是针对特定⾏业的业务特征形
成的具有⾏业属性的云平台。我前段时间去上海跟Gartner的分析师kevinji研讨的时候，他们提出⼀个新的观点，
我们在宝武的分布式云的合作，意味着通过分布式云来承载⾏业云会是⼀个很值得探索的⽅向。

Page5 核⼼设计原则  
核⼼设计原则其实就两个：

1. 本地部署

2. 复⽤公有云的能⼒

公有云的上层产品能⼒，只需要做⼀个特殊zone的适配，⼯作量也很⼩。

Page6 三年规划  
分布式云2020年⽴项，2021年开始尝试运营。前期进展⽐较缓慢，也是因为它跟Lighthouse不⼀样，⽤户基本上
都是来⾃于新的场景，⽤户对这种新的产品形态也有很多的担忧。经过⼀段时间的⽤户共建，尤其是2021和2022
连续两年的数字⽣态⼤会，dowson和coby都专⻔为腾讯云分布式云发声，坚定了前端同事和客户对这个新产品的
认可，今年预计收⼊可以达到8000多万，其中计算占⼀半，未来两年预计在60%-80%的复合增⻓率。

Page7 整体形态  
略过

Page8 友商情况  
Gartner今年会出⼀个分布式云魔⼒象限报告。

友商的主要问题：

1. 华为是私有云出身，很难做好公有云的延展

2. 阿⾥云的定位不清晰，存在与公有云的竞争⽽不是合作

Page10 产品设计四个原则  
⾸先是技术架构坚持同源同构，这是减少⼯作量和使⽤⻛险的关键原则。

其次是对客户的界⾯标准化，我们还是以公有云的标准api服务本地计算的⽤户。

第三是在经营层⾯强调可持续性，⽤于减少经营⻛险，提升重资产的运营能⼒。

最后是在服务的过程中增强产品的优势能⼒，让我们的分布式云有更好的市场竞争⼒。

Page11-14  
ppt



Page15 经营⻛险应对  
在产品设计上，我们倾向于只提供软硬⼀体的纯订阅模式，即与公有云完全相同。

但是经过与前端接触之后，我们了解到还是存在不少⽤户有需要资产转售的诉求。对于这个诉求。按照经验来看，
我们希望有⾄少80%以上的⽤户是纯订阅模式，对于剩下的部分客户，我们有两种思路来解决转售的问题。

⾸先讲最下⾯这种，即订阅周期结束之后把硬件直接转售给客户，这种⽅式主要解决⽤户要求的设备不出机房的问
题。这种模式不涉及到软件和硬件协作和维护的边界问题，分⼯界⾯⽐较清晰。

如果这两种模式⽤户都不接受，我们也在尝试探讨资产直接转售的模式作为兜底⽅案，这种⽅案⽬前还是⼀个纯探
讨的⽅向，主要是为了应对极少数重要客户的场景，保持产品能⼒的完整性。它的好处是硬件都转售了，也就没有
硬件漏损⻛险，但是在协作边界上需要做⼀些额外的⼯作。

这三种模式，所⾯临的经营⻛险也各不⼀样。在财务、法务和PA同事的指导之下，我们⼤致可以把经营⻛险归为三
类。

第⼀种是硬件漏损⻛险，这在订阅模式和订阅转转售模式会存在的，因为我们的硬件很可能是放在了⽤户的机房。
这种⻛险也分两类，⼀种是硬件的意外损失，⼀种是客户可能出于某种原因不付费并且拒绝退还设备。前者我们通
过借鉴机房租赁的通⽤经验，以责任共担的模式来规避⻛险，后者通过提⾼⾸付⽐例来减少⻛险。

第⼆种是出⼝管制⻛险。这个⻛险本质上在公有云上也存在，如果我们给实体清单上的⽤户提供服务，就会导致出
⼝管制⻛险。

第三种是融资租赁⻛险。我们明确表示我们不做融资租赁，⼀⽅⾯是在对⾏业和客户谈判时明确这个⽅向，另外⼀
⽅⾯是在合同中明确腾讯云对资产的“替换权”。

 

Page17 宝之云-⾏业云  
⾏业云，纯订阅，模式可复制

Page18 Global Resource-海外拓展  
海外节点，运营商合作

Page20 产品三年规划  
⼏个关键字：

1. TCE⽀持

2. ⼩型化

3. 交付能⼒提升

4. 上层产品扩充

5. ⾏业云复制

6. 海外复制

Page21 团队成员  



与Lighthouse⼀样，以兼职试⽔的⽅式切⼊，强调标杆复制之后的引爆，同时也得感谢各个团队的⽀持，⼤家在有
共识的基础之上给予的很⼤的关怀和帮助。包括三层：

1. 底层⽀持：I平、⽹平、供应链、财务、法务、经管、PA

2. 产品⽀持：IaaS、PaaS、平台产品

3. 拓客⽀持：CPT、各⾏业

我们⾃⼰这边，产品和研发团队⼀共⼤约15⼈。
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