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0. 背景和⽬标  
CSIG经营⽉会上汇报公有云GPU产品进展，时⻓30分钟。

本场汇报时间为2025年1⽉9⽇周四10:10-10:40



⽬标：

1. 汇报GPU的经营损益和产品建设，以及对未来的期待

2. 讲清楚⽬标客户群体的场景和区别

3. 阐明当前的⼏个重⼤挑战及应对措施

1. 执⾏摘要  

Page1: 标题和⾃我介绍  

各位领导上午好，我是云产品⼀部李⼒，今天由我来汇报腾讯云上GPU产品
的进展，主要包括产品介绍、经营回顾和我们看到的⾏业趋势的变化及相应
的产品规划。时⻓⼤约30分钟。

去年1⽉10⽇，我汇报了公有云上云计算产品的总体情况，当时也提到了
GPU是其中最受关注的产品，今天这个是把GPU产品展开来的情况。
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⾸先是这⼏年的经营损益情况。⾃从2023年⽣成式AI爆⽕之后，GPU的需求
也随之暴涨，整个2023年都是供不应求的状况，也带来了不错的经营结果。
到了2024年之后，我们明显感觉到了⼤模型客户开始显现出头部聚集效应，
整体需求趋于收缩，同时友商的竞争也严重加剧，这给我们带来很⼤的经营
压⼒。

在经营策略上，我们主要有两个措施来增加稳定性和可持续性，⼀是推动⻓
约，⼆是寻求更多有实际业务⽀撑的场景。

在产品能⼒建设上，GPU产品主要依托于公司内成熟的技术和产品基础，⽐
如底层的整套从机房、⽹络到服务器硬件的技术⽀撑，实现集群稳定性的业
内领先，最终获得AI Infra第⼀名。

未来三年，由于头部聚集效应的进⼀步增强，⼤模型的需求可能还会进⼀步
收缩，但是搜⼴推、⾃动驾驶等场景的需求仍然会稳步向前。



⼩红书、Minimax、作业帮等客户都因为包销⽽优先退掉了友商的
GPU

 

作业帮拍搜业务对GPU是强依赖，国内从18年开始winback百度，上
量⿊⽯1.0的2080ti，后切⾄30和40系列消费卡。
在阿⾥和百度重投的基础下，份额从0%增⾄超50%，在⼏家云⼚商中
份额最⾼。

GPU带动CPU/存储/⽹络/数据湖/安全等增⻓，作业帮 云整体收⼊是
2.5亿+，GPU收⼊1.26亿（占⽐49%），带动其他产品1.3亿+增⻓；

 

GPU 24年收⼊从 1⽉ 1.7亿 增⾄12⽉  2亿；计算整体是7亿左右。

已到货1.5万卡，已售卖1.2万（7.5K 外部客户，4.5K ⾃研等），预留待购买
1.7K卡，剩余1.2K卡推动客户购买/匹配⾃研春保。
近期持续增⻓的主要来⾃：⼩红书/拼多多/博世/酷睿程等；对应的就是搜⼴
推和⾃动驾驶场景。





包销规模：2.8万卡
包销客户数⽬：包销客户数从23年的29家，提升⾄50家+
包销卡型：A800 8K + H800 6K + L20/L40 4.3K + H20 2.3K +4090 
2.2K + V100/3070/A10/T4等
4年包销：4.3K卡，占⽐15%，作业帮，拼多多、滴滴、蔚来、滴滴等
3年包销：5.7K卡，占⽐20%，荣耀、智谱、⼤疆卓驭、名之梦、百
川、智慧芽等
2年包销：1.2万卡，占⽐43%，⼩红书、美团、医渡云、元象、京东
等；
1年包销：6K卡，占⽐22%，⽶哈游、地平线、中科、新浪、粉笔、唯
品会、⾦蝶等；

2. 产品定位及介绍  
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计算产品⼤部分⾯向的是普适的业务运⾏环境托管的场景，在上⼀次汇报
中，我们在产品规划上有⼏个场景化的⽅向，⽐如分布式云/边缘计算是把标
准化的产品能⼒部署到⽤户的机房中，⽐如轻量云是让开发者和中⼩企业甚
⾄是帕鲁游戏玩家获得类似于⼀个“宠物”的⼯具，⽽GPU的⾼性能场景则是
真正体现“计算”的场景，它在⼤规模并⾏计算中有显著的性能优势。与其它
⼏个场景最⼤的差异在于，GPU不仅特别贵，⽽且还有很⾼的使⽤⻔槛，并
且它对性能的稳定性和持续性要求会更⾼。

正如刚才所说，我们在GPU的产品定位上是把它和云上已有能⼒和公司内部
的底层能⼒结合在⼀起，即基于同源同构的原则，把云上的计算、存储、⽹
络能⼒，和星星海的⾃研硬件、⽹平的星脉⽹络等，打造⼀个产品能⼒丰富
并且稳定可靠的AI原⽣云。

AI原⽣云在现在看来是⾮常合理的选型，但在过去其实是有⼀定争议的，⽐
如原来外界普遍认为AI infra的架构应该是要颠覆云的Infra架构，所以各种智
算中⼼，甚⾄包括阿⾥云等云⼚商，都在云的体系之外独⽴发展AI Infra，但
其实这⾥不仅有⼤量的重复劳动，⽽且会导致这部分业务和云上业务难以互
通。随着推理业务的发展，这⾥的互通就更加重要了。

GPU产品本身也是有⼀个较好的带动作⽤，短期会有配套的存储、⽹络、数
据库等需求。

作业帮拍搜业务对GPU是强依赖，国内从18年开始winback百度，上
量⿊⽯1.0的2080ti，后切⾄30和40系列消费卡。
在阿⾥和百度重投的基础下，份额从0%增⾄超50%，在⼏家云⼚商中
份额最⾼。

GPU带动CPU/存储/⽹络/数据湖/安全等增⻓，作业帮 云整体收⼊是
2.5亿+，GPU收⼊1.26亿（占⽐49%），带动其他产品1.3亿+增⻓；
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市场上来看，GPU这⾥的竞争主要是⾯临阿⾥云和字节⽕⼭引擎的竞争。我
们得益于23年的包销和多场景提升了⽑利⽔平，并且⼀直延续到现在，在相
对数据上还有不错的进展。

友商更加激进，不仅亏本，还⾯临较⼤的合规挑战。
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政策、供应、运营、竞争

运营：运营效率直接体现经营结果，跟计算别的产品不⼤⼀样

竞争：从供不应求很快变成了供⼤于求
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体现云原⽣的价值
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【⼤疆卓驭】
背景：卓驭是⽬前国内头部⾃动驾驶解决⽅案商，与⼤众、奇瑞等多
家⻋企合作，从L1~L3级⾃驾均有涉及。24～25年规划约2k卡训练集
群。
场景： ⾃动驾驶训练
突破点：
1）性能提升：通过星脉⽹络调优、H20训练性能优化，集群千卡扩展
⽐达96%，性能对⽐友商A800⽅案提升10%；
2）⻋图云⽅案：国家对⾃驾数据要求逐步明确，端到端训练涉及数据
安全、⾼精地图⾃定义、算法训练三⼤环节。腾讯云⾏业⾸推⻋图云
⼀体化⽅案，包括腾讯地图、⾃驾专区、训练集群，满⾜算法训练全
链条均在合规环境下部署；



【荣耀】
背景：客户以AI⼿机作为重点发展⽅向，对⼿机AI包括图像识别、⼤模
型问答、⽂档解析等场景。
场景： ⼿机AI推理
突破点：
1）推理成本优化：⼿机AI场景多样，视觉模型、语⾔模型在数据预处
理阶段对搭配的CPU和内存要求不⼀（视觉需要多⾼配、语⾔模型需
要低配）。H20/L20可灵活按需搭配CPU内存配⽐，匹配客户不同场景
需求，平均单卡推理成本最⾼可下降20%；
2）效率提升：通过TACO加速，在满⾜客户 500ms P80 的要求下，
TACO-LLM 相⽐ vLLM batch size并发量提升最⾼ 7.5 倍，吞吐最⾼提
升 110.14/14.74=7.4 倍

【滴滴】

背景：客户⼤模型业务主要⽤于内部业务效率提升，期望使⽤H20作为
训推⼀体集群。

场景： ⼤模型推理

突破点：

1）推理加速： H20+TACO⼤模型推理加速，在qwen-70B的在线推理
测试中，实测H20吞吐提升7倍。

招商银⾏

背景：招⾏TCE项⽬采⽤GPU池化管理⽅案，通过qGPU进⾏了资源细
粒度切分，可实现从0.1卡到千卡的灵活调度。24年国家提出国产化切
换的新要求，招⾏需使⽤多⼚商国产化芯⽚。
场景：⼈脸识别、智能客服等业务
突破点：
1)利⽤率提升：通过qGPU统⼀调度管理资源，GPU资源利⽤率提升
30。qGPU作为重要的提⾼客户粘性的⼿段，基于TCE平台⼴泛⽤于客
户T4、A10、V100等卡型。



2)多芯兼容：qGPU进⼀步⽀持NV、沐曦、昆仑芯等多平台池化调⽤，
客户可在不改变原有调⽤模式的前提下使⽤国产卡，作为重要差异化
竞争点；

Liblib

场景：⽂⽣图推理平台
突破点：
1）TKE原⽣节点集成：通过原⽣节点，客户可实现CPU/GPU资源灵活
混部，并利⽤上腾讯⾃研“悟净”内存管理技术。显著提升GPU资源利⽤
率，降低客户⼈⼒运维成本；

 

2. 经营回顾  
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做好了库存的快速销售，并且确保了⾏业的多样性和经营的健康性。

头部客户定义：GPU年收⼊的1%，即GPU年收⼊超过2KW。19家头部客户
占⽐80%收⼊

3. 未来规划



3. 未来规划  
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⼤模型有了头部聚集效应，这两年的主要需求来⾃通⽤⼤模型的训练，但这
部分是在收缩的，未来会在垂直⼤模型和⼤模型推理上有⼀些进展。这个领
域的特点是市场竞争最激烈，很多客户也不⼤在乎合规的要求。我们的策略
是保住存量规模，尤其是2023年最热的时候那些通过包销锁定了客户的规
模，未来更多提供⼀些竞价和短套餐⽅案来对冲库存。

⾃动驾驶场景是⼀个⾮常⾼速增⻓的场景，并且相⽐⼤模型，它更聚集真实
业务场景，且客户付费意愿更强，⽽且更在乎合规性，是我们主推的新场
景。我们通过⾃动驾驶专区，推进H20的售卖。对别的产品有较好的带动作
⽤

搜索⼴告推荐是最有实际业务⽀撑的场景，它能直接给客户创造经营收益，
⽽且客户也基本上是云上已有的那些超⼤客户，⽐如拼多多和⼩红书。客户
基本上是把业务系统跟着GPU部署的，给他们提供GPU对于防⽌客户流失意
义重⼤。

传统AI⽐如OCR/ASR等也是稳定发展的场景，它们对于推理卡有更好的接受
度。⽐如作业帮和猿辅导等客户也有很⼤的规模增量。

从右边这个图⾥可以看出，⼤模型的占⽐在逐渐降低，增加了对于更稳定可
靠的业务场景的渗透率。

同时，也可以看到GPU直接带动的产品收⼊的⽑利是更⾼的，因为GPU占⽐
⼤，客户更容易直接⽐价，但别的产品我们有更好的议价空间，⽐如存储我
们的云原⽣理念也确实有显著的优势，也有了更健康的经营情况。
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基于保持对云原⽣和发挥腾讯⾃研能⼒的坚持，我们的产品规划是做好与⾃
研的资源协同的技术协同，尽可能提升我们的整体资源利⽤效率，也帮助⽤
户提升他的资源利⽤效率。

⼤体来看，⾃下⽽上有这么⼏个规划：

1. 从部署⽅式上，考虑到⼀些⽤户就近接⼊的需求，还有⼀些⽤户⾃⼰有
卡⽽运营不起来。我们可以把整个上层的软件套件可以以分布式云即类
似于边缘计算的⽅式输出，也可以以专有云的⽅式输出。

2. 在产品能⼒提升上，我们计划在资源和技术上与公司的资源打通，寻找
更多弹性使⽤的需求场景，来提升资源的利⽤率。同时我们也在算⼒服
务化和硬件迭代上进⼀步将性能提升，客户的易⽤性提升。

3. 在框架上，以前GPU提供的界⾯有限，未来我们会将加速框架和Tione
等。
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未来三年，我们预测复合增⻓率是18%。我们看到了整个市场已经处在⼀个
激烈竞争的阶段，但我们相信AI的发展仍然有很⼤潜⼒，通过多场景⻬头并
进，尤其是关注有实际业务⽀撑的场景的加⼊投⼊，提前规避经营⻛险，做
好对GPU⼤盘经营的保障。同时也希望通过GPU守住了其他产品的规模，并
进⼀步促进⽤户将更多业务部署到腾讯云上来。
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