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FDE 是什么

AI 落地的最后一公里生意
前向部署工程师（Forward Deployed Engineer）：一个岗位一年涨 729%、两个月吸金 90 亿美元的背后，是 AI 行业

的核心矛盾从模型竞赛切换到企业落地。本文回答三个问题：FDE 是什么，商业模式为什么成立，在中国怎么走。

基于 8 份券商研报与会议纪要（国盛证券、中信证券等，2026-08）及公开报道整理 · 仅供个人学习研究，不构成投资建议



E X E C U T I V E  S U M M A R Y

核心观点：FDE 是 AI 支出周期切换的承接形态——从"买模型"到"买结果"，驻场第一次成为有复利

的生意

+729%

全球 FDE 岗位一年涨幅（643 → 5330

个，2025.04 → 2026.04）

$90亿+

OpenAI / Anthropic / AWS / 微软两个

月内承诺的前沿部署投入

5%

真正通过 AI 落地实现可量化生产力提升

的公司比例

155%

Palantir Rule of 40 得分，全球百强市值

科技公司第一

1｜为什么是现在。三个边际变化同时发生：交付物从硬件集成变成 Agent 系

统；交付人力从 30 人外包小组变成 5-6 人 FDE 小组 + Agentic Coding；

付费从按人天变成按结果。驻场服务的成本结构第一次被打穿。

2｜模式为什么成立。双向蒸馏（客户隐性经验→AI 可用资产；项目经验→平

台能力）让交付边际成本递减：第 1 个客户成本 3×，第 10 个只要 4-4.5×。

延迟收益 + 规模效应，Palantir 已用 82-86% 毛利率验证（传统咨询仅 30-

40%）。

3｜中国怎么走。落地条件已齐（国产模型性价比、低代码普及、定制化需求

爆发），但付费习惯、人力成本基数、信创合规、柯达困境四道坎决定斜率。

别拿 Palantir 的财务指标直接套 A 股标的。

4｜辨别真假 FDE。看四个数字：同类客户上线周期、单客户交付人天、可复

用资产占比、毛利率。低毛利的"FDE 项目"本质是旧酒装旧瓶。
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市场信号

一个反常的数字：FDE 岗位一年增长 729%，薪酬对标模型公司研发——"驻场"从二等公民变成最

贵的人

▎岗位与薪酬

全球 FDE 岗位：2025 年 4 月 643 个 → 2026 年 4 月 5330 个，同比

+729%；另有口径为 400+ → 5000+、"年内 +800%"

基础年薪 7.4 万美元；含股权平均包 17.2 万美元，70% 岗位配股权激励

招聘主体：超一半岗位由初创 / A 轮公司发布——没存量包袱的人跑得最快

国内招聘平台已挂出 20-35k×15 薪的 FDE 岗位，要求"全栈+懂业务"

▎行业温度计

2025 年 6 月，a16z 将 FDE 定义为"创业圈最热门的岗位"。风投不创造价值，

但对边际变化敏感。

▎ 2026 年 5-7 月，头部厂商两个月下注超 90 亿美元

厂商 投入 动作

OpenAI $40

亿+

联手 19 家 PE 成立 Deployment Company（投前估值

$100 亿），收购英国 Tomoro，获约 150 名 FDE

Anthropic $15

亿

与黑石、高盛、H&F 组建企业 AI 服务合资公司（各出约

$3 亿 / $1.5 亿），阿波罗、红杉跟投

AWS $10

亿

千人级独立 FDE 组织 + 合作伙伴主导的 FDE 体系

微软 $25

亿

专属机构 Frontier Company，6000 名行业专家与工程人

员

2025 年这些公司还在卷模型跑分，2026 年集体掉头抢驻场工程师——竞争

焦点从"模型能不能做演示"切到"能不能进生产系统"。
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定义与交付

FDE 是什么：驻客户现场写代码、对最终业务结果负责的工程师——分界线不在技能，在"对什么负

责"

岗位 对什么负责 怎么收费 交付完

售前 商机转化 绑在合同里 签单即撤

传统外包 代码量、工作量 按人天 / 人月 交付即两清

咨询 方案 按项目 / 工时 PPT 留下，经验带走

FDE 最终业务结果 订阅 / 用量 / 按效果 系统留下，经验沉淀回平台

对照组：埃森哲 70 万员工、人均创收 9 万美元——传统咨询卖的是工时。FDE 的考核反过来：系统没跑起

来、指标没改善，就是 FDE 的失败。

▎ Palantir 的分工：Echo 与 Delta

Echo 挖痛点、翻译成需求（"应该做什么"）；Delta 现场搭原型、部署迭代（"怎么做

出来"）。打通"懂业务的不会写代码、会写代码的不懂业务"的老断层。

▎三件事

业务问题筛选：吃透商业模式、流程、组织，找出值得用 AI 做的场景

（多数场景不值得，如实说）

AI 工程落地：数据接入、工作流、原型、系统对接、调试部署

业务效果验证：拿业务指标说话，持续迭代

▎能力模型

计算/存储/网络架构 → 模型训练微调 → Agent 调试与 MCP 接入 → 系统

集成，外加最稀缺的一条：读懂客户的业务 SOP，翻译成 Agent 能执行的

流程。

▎一个 FDE 项目的完整流程：5-6 人小组、45 天冲刺（对照组：30 个外包干 6 个月）

0｜选场景

Echo 泡一线 1-2

周：数据在哪、流程

怎么跑。产出是判

断，不是需求文档

→

1｜接数据

数据散在

CRM/ERP/MES/Excel

里，口径打架。最没光

环、最决定成败

→

2｜搭原型

Delta 快速搭最小系

统。Palantir

Bootcamp 压到 5

天，用真实数据跑给

客户看

→

3｜跑生产

对接权限、合规、现

有系统——80/20 缺

口里那个 20%，通用

方案全在这翻车

→

4｜沉淀

知识、接口、测试方

法、失败案例回流平

台。客户无感，但这

是命根子

→

5｜交接

手册、文档、培训 +

常驻 Agent 工作流持

续运行，让客户离了

你也能转
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为什么是现在

为什么以前跑不通、现在跑通了：供给侧三个边际变化 × 需求侧的落地剪刀差

① 交付物变了：动辄几千台服务器 + 超融合/私

有云 → AI 服务和 Agent 系统。硬件集成最重的

体力活没了。

② 交付人力变了：30 个外包 × 6 个月 → FDE

小组 + Agentic Coding。AI 吃掉代码生成、接

口、测试、文档，人只做判断、架构和知识沉

淀。

③ 付费方式变了：按人天 / 里程碑 → 结果导向

或 License 部署验收。客户开始为"结果"付钱，

不为"过程"付钱。

60%

开展过企业级 AI 工具评估

20%

进入落地试点阶段

5%

最终落地并创造百万美元级收益

23%

Agent 赛道规模化部署率（62% 开了试

用）

▎ 80/20 缺口

通用大模型 + 基础提示词可覆盖企业 80% 的标准化常规业务；卡点集中在剩余

20%——长尾需求、异常场景、行业合规约束。这 20% 恰恰是企业愿意付高价

的部分。多数公司每年花数百万至上千万美元采购模型 API，接口买回去落不了

地，大量 Token 额度闲置。

▎采购逻辑转向

2025 年看 2026 年看

大模型榜单排名 任务成功率 80% → 95%

每百万 Token 单价 人工介入频次持续下降

API 接口调用 10 人流程精简到 3 人

所有落地成果都要折算成可量化的收入增长、成本压降和清晰 ROI。从"买模

型"到"买业务结果"。

大型 AI 项目正从"一群外包+核心产品+一堆硬件+系统集成"的工业浊酒，切换成"几个人+业务 Agent+基础软件和数据+Agentic Coding"的

酱香白酒。
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预算与历史纵深

AI 没有让 IT 预算缩水，只是换了流向；每轮范式切换都催生一代"翻译者"，这一轮轮到 FDE

$6.15万亿

2026 年全球 IT 支出预计（2025 年 5.55 万亿）

$1.43万亿

其中软件支出，同比 +10.8%~14.7%

<15% →
~25%
AI 占 IT 总预算比例：2024 年 → 2027 年预计

▎预算重构的四个动作

压缩低频席位释放经费 ｜ 砍重复工具去重降本 ｜ 减少低价值 BPO ｜ 把运营预

算转向智能体建设。多数企业处于新旧系统并行的"重复付费期"——这正是 FDE

的进入窗口：帮企业把两边的账算成一边。

▎这一轮翻译的本质区别

以前的迁移把系统从 A 架构搬到 B 架构，交付即结束；这一轮把"人做事"的流程

翻译成"Agent 做事"，交付物是系统本身，交付后持续干活、消耗 Token、产生

数据回流——驻场第一次从一次性买卖变成经常性收入入口。

▎每轮基础设施切换都有自己的"最后一公里"行业

物理机

IBM/Oracle/HP/Dell 开创

数据中心，集成商做机房与

实施

→

虚拟化

VMware/AWS

EC2/Microsoft/Citrix 重新

定义数据中心

→

云原生

MSP 承接 K8s 改造项目
→

微服务化

互联网公司改造扛亿级并发
→

AI-Native

FDE 承接存量 Agent 改造与

新系统交付

AWS 自己就是活样本：亲历虚拟化→容器化→微服务化→Agent 化四轮改造，现在把下一个万亿级增长点押在 AI 需求杠铃的中段——企业生产负载的 AI 化。杠铃

一头是模型研发，一头是消费级应用，中段的企业生产系统以前最不起眼，现在最肥。
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商业模式（一）

核心机制"双向蒸馏"：客户的隐性经验和厂商的项目经验，同时被提纯成可复用资产

蒸馏方向 蒸馏对象 形成资产 效果

对客户侧 员工脑中的隐性业务经验、流程规则、操作逻辑 知识库、工作流、SOP、业务应用 零散经验显性化，换谁来操作系统经验都在

对厂商侧 行业知识、系统接口、测试方法、失败案例 平台组件、行业模板、本体体系、Skill、测试集 下一个同类客户简单配置 + 少量定制即可上线

失败案例尤其值钱。它是测试集和边界条件的来源——踩过的坑决定了下一个

项目的交付速度。

飞轮闭环。FDE 现场蒸出隐性经验 → Harness 把它变成机器可重复执行的能

力 → 系统上线产生运行数据 → FDE 甄别问题根源（模型/数据/权限/规则）

→ 回头优化。转一圈，飞轮快一格。

▎成本结构对比：规模效应的来源

模式
第 1 个客

户

第 10 个客

户
组织结果

项目制交付 1× 8–9× 人越多，收入和成本一起涨

本体化交付（FDE） 3× 4–4.5× 前期更重，后期复用显著增

加

前几个客户是亏的或微利的，复利从后面开始。FDE 的财务模型注定是延迟收

益：初期试点允许亏损换信任，验证后横向拓展客户其他部门，做大合同、提升

续约粘性。准入门槛因此是"前期亏得起"——排头兵是云厂商和拿巨额融资的模

型公司，不是偶然。

FDE 典型应用场景的特点：领域足够大、客户足够多，前期投入才能获得长期复

利。垂直但小众的场景撑不起这个模式。
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商业模式（二）

计费三级跳：人天 → 订阅/用量 → 按结果付费；辨别真假 FDE 看四个数字

▎计费模式三级跳

人天计费

外包逻辑。激励绑工时

饱和度
→

订阅 / 用量

SaaS 逻辑。平台化收

租
→

按结果付费

result as service。激

励绑客户业务指标与续

约率

国内明略科技已在往 result as service 转：驻场梳理场景、部署定制化 Agent、

对接全系统、验证 ROI，按效果收钱。从"卖工具"到"卖价值"，收费方式的变化

是商业模式变化的最后一公里。

▎运营、计费、激励的全面对比

传统咨询外包 FDE 模式

运营 瀑布式项目制，提前固定需

求

小团队端到端，交付同步完成产品迭

代

成果归

属

归客户，交付后无沉淀 经验沉淀为公司通用知识库

计费 按人天、人月 平台订阅、用量、按结果

员工激

励

绑定工时饱和度 绑定客户业务指标与续约率

毛利率 33%–40%（埃森哲） 接近 80% 且持续上行（Palantir）

人员 随营收同步扩张 人员零增长、营收高增长

▎怎么判断是真 FDE：三条运营指标

同类客户上线周期持续缩短——沉淀在起作用

单客户交付人天持续下降——复用在起作用

可复用平台资产占比持续提升——飞轮在起作用

▎试金石：毛利率

传统咨询外包毛利率中枢 30-40%（埃森哲长期如此）。号称做 FDE 的公司如果

毛利也是这个水平，本质是驻场外包换了个时髦名字。真 FDE 应向软件公司看齐

——Palantir 2026Q2 调整后毛利率 86%、经营利润率 62%。

▎另外两个观测点

口碑案例：合作客户规模、落地效果、有无企业站台——第一个标杆客户几乎决

定后面三年的生意。人才壁垒：全栈贯通 + 业务 SOP 翻译能力，培养周期长，

薪酬对标模型公司研发。
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技术底座

Harness 是 FDE 手里的扳手：模型负责理解推理，Harness 负责让 Agent 在生产环境里不出事

Harness（马具）= 包裹在基础大模型外层的智能体运行时系统。模型越

强，Harness 越重要。

▎它管五件事

上下文构建

工具筛选调用

权限合规控制

长周期任务状态维持

异常恢复

早期对话式 AI 是单次问答，出错重问一遍就是。现在的 Agent 任务是规划、检

索、多轮工具调用、跨系统联动的长链条，一跑几个小时——没有 Harness 的

Agent 是没装刹车的快车。

▎它决定 Agent 的四条边界

可视范围：能看见什么数据

操作权限：能动什么系统

执行时机：什么时候动手

错误处置：出错了怎么办

▎ Anthropic 的对比实验（据会议纪要转述）

时长 成本 效果

简易单智能体 20 分钟 $9 基础完成

全套 Harness 6 小时 $200（20 倍+） 完整度/准确率大幅提升

竞争不在功能数量，在任务成功率与调用成本的平衡——什么时候上重

Harness、什么时候够用就行，这个分寸感是核心壁垒。

▎ AWS 的双层 Harness

智能体运行 Harness（管单 Agent 稳定运行）+ 交付 Harness（沉淀项目知识、

跨客户复用）。前者管机器，后者管组织记忆。

关键判断：模型正在变得可替换（开源模型可用性大幅提升后尤其如此），真正有价值的是把业务 SOP 转成 Agent 系统的那套 Harness 和沉淀本身。
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案例

Palantir 二十年：驻场服务这个低毛利人力生意，做出了比大多数 SaaS 还好的财务指标

+93%

2026Q2 收入同比（$19.35 亿，全年指

引上调至 +82%）

155%

Rule of 40，全球百强市值科技公司第一

（第二：英伟达）

157%

NDR 净收入留存率（上季 150%）

~1%
员工年增速——收入高增与人力完全脱钩

▎三个阶段

2003-2008 情报机构：Peter Thiel 等 2003 年创立，早期获 CIA 旗下 In-

Q-Tel 投资。工程师带安全许可进驻军方/情报保密环境，沉淀 Gotham 与

Echo+Delta 架构——进最复杂的现场，啃最硬的数据

2016 起商业化：Foundry 面向企业，核心资产是统一语义层 Ontology，让系

统"懂业务"而不是裸读数据库

2023 起 AIP：叠加大模型能力层；Bootcamp 五日驻场用真实数据搭原型，

转化率约 70%、获客成本降 40-60%；上线周期缩到两三天

▎关键指标

年收入 2021 年 $15 亿 → 2025 年约 $45 亿；毛利率 82-86%；剩余合同价值

超 $60 亿；无负债。

▎对照传统咨询龙头（埃森哲）

Palantir 埃森哲

员工规模 五年新增 4500 人 70 余万人

人均创收 $140 万 $9 万（15 倍差）

毛利率 82-86% 30-40%

增长逻辑 平台复用，复利增长 人力堆叠，线性增长

产品线：Gotham（情报/安全，FDE 诞生地）→ Foundry（企业数据操作系

统，主战场）→ AIP（2023 推出的 AI 能力层）→ Ontology 贯穿三者，是二

十年沉淀的核心资产。

注：2026Q2 财报数据（收入 +93%、Rule of 40 155%、NDR 157%、调整后经营利润率 62%）已

与 Palantir 官方披露交叉验证。

FDE 行业研究笔记 · 2026-08 10



玩家图谱

五类玩家五种算盘：CSP 是排头兵，模型公司在补短板，咨询公司是被冲击方

玩家 打法 优势 软肋 / 变数

CSP 云厂商

（排头兵）

AWS：专属 FDE 团队嵌入客户业务/安全团队，

按月交付压到按天，双层 Harness；微软自建

Frontier Company

全栈人力 + 基础软件生态（数据库/大数据/

安全），能做跨系统整套交付，中立方

自家算盘：FDE 交付的常驻 Agent 持续烧

Token——谷歌云月 Token 处理量一年 7

倍，$1 万亿+ 年耗客户两月内 375→500 家

模型公司 OpenAI 收购 + 合资（Tomoro、BCG/贝恩/埃森

哲合作）；Anthropic 与 PE 合资，Applied AI 工

程师进驻被投企业

模型能力最近，资本最厚 做不全——软件公司、咨询公司作为伙伴的价

值会显现（中信证券）

独立 FDE Palantir 独一档 Ontology + 政府级场景背书，Sovereign AI 稀缺，短期无人能复刻

SaaS 厂商 ERP/CRM 的 MCP 化改造做引流入口 现网系统高粘性 企业内部远不止 ERP，还要和 CSP 正面竞

争，格局待观察

咨询公司 被冲击方 存量客户关系 Gartner：2026 年底 85%+ 科技服务商将以

FDE 项目为核心交付方式——转不过来就是

生死问题

对 PE 的账：帮被投企业落地 AI、改善利润，退出时直接体现为估值倍数——这是黑石、高盛们愿意掏钱的底层逻辑。
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中国

中国：落地条件已齐，但四道坎决定斜率——方向确定，别拿 Palantir 的指标直接套 A 股

▎条件已齐

海外验证完成（Palantir 财报）｜头部路径清晰（自建或收购）｜国产模型

性价比斩杀线（DeepSeek）｜低代码工具普及｜定制化需求爆发｜软件行

业五年衰退结束，70-80% 转型滞后公司承压——FDE 是出口也是生死

线。

▎四道坎

付费习惯：预算薄、定制重、回款慢，政企连订阅制都没完全接受，何

况"按结果付费"

人力成本基数：中国工程师成本是美国 1/3-1/2，Agent 省下的红利绝

对值更小，毛利天花板更低

信创合规：数据不出内网、国产化替代抬高交付成本；好消息是国产模

型栈（DeepSeek/Kimi/智谱）已过及格线

柯达困境：存量业务被 AI 冲击，内部抵制是常态——超一半 FDE 岗位

是初创/A 轮公司在招

▎国内玩家已经在动

类型 公司与打法

平台型 腾讯（Codebuddy/Workbuddy 降门槛，FDE 重心抬到场景筛选）；

阿里云（开 FDE 岗位，百炼/悟空平台沉淀一线经验）

传统 IT 转型 软通动力（AI 工厂+FDE，算力集群 + Token 工厂做配套）；中软国

际（AI 训练营+FDE 团队）；极视角（FDE 专责交付，知识回流产品）

行业软件 金蝶（Harness 内嵌 ERP 底层）；科大讯飞、赛意信息；鼎捷数智

（EIOSpace 企业智能运行空间）

垂直行业 工业：中控技术（中石油场景，已跑通按结果计费）、宝信软件；金

融/能源：明略科技（实控普联软件）、海智科技；法律：华宇软件；

医疗：卫宁健康、麦迪科技；AI4S：英矽智能、华兰股份；安全：亚

信安全

结论：方向确定，斜率未知。国盛的选股框架两类——传统软件转型公司（存量客户+FDE 深挖）与 FDE 基础平台供应商（卖算力和工具链）。看一家公司值不值得

信：上线周期、交付人天、可复用资产占比，加一个毛利率。
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从业者视角与展望

对个体是杠杆位，对行业是支出周期切换；最大的不确定性是模型会不会吃掉 FDE 自己

▎对从业者

三者都要：工程能力独立交付系统 + 业务理解能和老师傅对话 + 沟通推进能

在甲方组织里推动变革

补课方向：技术背景补业务；业务背景补 Agentic Coding 的工程手感——不

用自己写每行代码，但要知道系统边界在哪

杠杆位：一年见的场景比总部研发五年都多，"独立交付过生产级 Agent 系

统"会越来越值钱

风险：岗位曲线符合热潮规律（稀缺→高薪→供给涌入→均衡）；横跨业务和

技术，供给爬坡慢，红利期可能更长

▎支出周期切换

2023-2025 的大头是 CSP 基建投入（抢卡、建机房）；2026 年起增量转向企业

侧——主权 AI、生产负载 AI 化。a16z：财富 500 强的 29%、全球 2000 强的

19% 已是头部 AI 创业公司付费客户，B 端渗透刚开始。

▎ Token 经济的自我强化

FDE 落地越多 → 常驻 Agent 越多 → Token 消耗越大 → 云厂商越有钱投

FDE。硬件传导：长上下文、多轮工具调用推高 KV cache 占用，对推理算力和

HBM 是刚性拉动。单客价值膨胀已可见：Adobe 年付费 $100 万+ 客户 2 月

500 余家 → 4 月破 1000 家；Runway 营收 2 月 $1.4 亿 → 5 月 $4.7 亿。

最大的不确定性：模型会不会吃掉 FDE。如果 Agent 强到自己读懂企业系

统、自己完成集成，驻场的必要性就下降。目前的答案是不会——80/20 缺口

还在，合规和权限是信任问题不是能力问题。但这是需要持续跟踪的假设，不

是背景板。

伪 FDE 会泛滥。每轮概念热潮都伴随贴牌：驻场外包改名叫 FDE，人天报价

单改名叫"按效果付费"。四个数字比任何路演都诚实：毛利率、上线周期、人

天投入、可复用资产占比。

技术从来不会自己走进企业，总要有人把它背进去。这一次不同的是，背进去的东西会自己沉淀下来，越背越轻。
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