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杭州海康威视数字技术股份有限公司投资者关系活动记录表 

                                             编号：2014-10-21 

投资者关系活动 

类别 

 

□特定对象调研        □分析师会议      □现场参观 

□媒体采访            □业绩说明会      □新闻发布会 

□路演活动           √其他 （业绩交流会） 

参与单位名称 

及人员姓名 

安信证券（赵晓光）、高华证券（李哲人）、国信证券（刘翔）、银河

证券（邓锐）、招商证券（潘东煦）、中金公司（陈勤意、宗佳颖）、

摩根士丹利（蔡昀宸、沈岱）、广发基金（严力）、国联安基金（郑青）、

国泰基金（范迪钊）、华安基金（李欣、杨明）、华夏基金（吕一闻、

任竞辉、李明斯）、华泰柏瑞基金（唐添）、汇添富基金（杨瑨、陈晓

翔）、景顺长城基金（詹成）、农银汇理基金（韩林）、泰达宏利基金

（农冰立）、易方达基金（叶正）、新华人寿保险（林建臻）、中国人

寿保险（盛劲松）、淡水泉投资（陈晓生）、世诚投资（陈家琳）、重

阳投资（贾辉）、景林资产（徐伟） 

时间 2014年 10月 21日 10点 

地点 海康威视研发大楼 A楼四楼会议室 

上市公司 

接待人员姓名 

胡扬忠、郑一波 

投资者关系活动 

主要内容介绍 

一、介绍公司三季度相关业绩情况 

主要内容同已披露的第三季度报告。 

 

二、投资者问答交流 

1、公司三季度毛利率出现下降？原因为何？ 

   主要是销售产品结构发生变化，三季度硬盘销售快速增长，拉低了

综合毛利率，剔除硬盘销售后，今年每个季度的毛利率变动比较小。 

三季度硬盘销售快速增长主要有两个原因：一方面是客户一站式采购上

升，拉升了硬盘的预装比例；另一方面是国家打击走私，硬盘水货减少，

促使客户从公司购买的硬盘数量增加明显。 

 

2、公司三季度应收账款余额同比上升 60%的原因？ 

   公司应收账款余额同比确实出现一定上升，但应收占年化收入的比



例仍在 34%左右，仍处于合理的区间。公司管理层也在积极关注应收对

收入的比例。同时，根据往年经验，应收占收入的比例一般在四季度会

出现一个明显的回落，一方面客户会进行集中打款，另一方面公司也会

加大清收力度，预计今年四季度应收占收入的比例会明显下降。从应收

账款余额来看，三季度增长较快主要有三个原因：三季度销售增速较快，

而付款一般集中在四季度；公司对渠道商的支持力度有所加大；海外销

售增长带来应收款增长。而根据历史数据来看，公司应收账款的坏账率

维持在较低的水平，属于公司可接受的范围。因此，尽管余额有所增加，

应收账款的质量和风险还是可控的。 

 

3、公司销售收入的增长趋势如何？  

   总的来看，IP 化大潮和低端市场快速增长是公司成长动力。目前，

国内市场继续细分扩大，行业应用加快。公司向客户提供行业解决方案，

并在多个行业中进行业务布局。以公安平台为例，公司在公安省级、市

级、区县的平台覆盖率均为第一。 

在渠道市场方面，渠道销售还拥 100%的增长速度，销售放量明显，

渠道收入占比已经超过 20%。在海外销售方面，公司继续实施 2.0 方案，

坚持本地化和自有品牌为主的策略，实现了重点项目的突破，比如新加

坡组屋项目，建设采用海康十万路级别 IVMS-5200 视频监控平台， 

1080P 高清 IPC，冗余备份高端 NVR 等，均为公司自主品牌产品。 

同时，公司整体解决方案的延伸带来了公司全系列产品销售的增长

和细分市场产品的增长。如，根据 IDC 中国外部存储出货量及出货金额

的统计，公司 IP 存储系统的出货量和出货金额已连续多个季度排名第

一。 

 

4、关于视频监控行业未来的发展情况？ 

    国家将继续出台推动公共视频监控建设联网或应用的相关政策，未

来在 IP 化、高清化、智能化的发展趋势下，行业需求依旧强劲。 

在过去 20 多年的高速增长中，视频监控行业经过几次小的整合，

未来几年，主流厂商的地位依然不会发生改变，但与此同时，这一轮的

竞争加剧，没有特点的公司将面临更大压力。 

 

5、预计公司的全年业绩如何？  

公司预计 2014 年度归属于上市公司股东的净利润变动幅度为 

40%-60%。 

 

6、从视频监控向内容服务商转变的路径？ 

公司在现有产品和解决方案的基础上，通过深度挖掘行业需求，在

技术和应用方面加大投入，从传统存储向云存储转变，增加包括：1、

数据挖掘，2、做关联性分析；3、数据管理。云存储是存储和计算的结

合，而把这样的技术再和行业的实际需求相结合，才能开发上层应用软

件，从数据流中得到有用信息，进而提供内容服务。 

 

7、萤石产品找的痛点是否不够好，导致销售不够理想？ 



萤石的销售增长比较快，日均新增设备数、用户数在快速增长中，

用户黏度逐步上升，只是暂时还没有达到爆发性增长的程度。公司会继

续通过自己以及与互联网厂商的合作，继续培育市场。希望明年可以跟

大家交流具体的情况。 

 

8、公司和 BAT 合作的价值怎么体现？ 

公司与 BAT 合作，主要是建立战略合作伙伴关系，在技术和商务

方面对接，发掘多种不同的应用，共同探索未来的市场机会。与此同时，

公司也在和很多小的创业型公司合作，以开放的心态去做互联网业务。 

公司和 BAT 合作目前是云和云的对接，主要是在技术层面和商务

层面，目前还不能对公司整体业绩带来重大影响，但是对公司的业务布

局，以及未来在智能视频数据挖掘等业务的合作方面都有积极影响。 

 

9、公司是否考虑做视频监控芯片？ 

公司 09 年时就做出了决策：公司不往上游走，不做芯片，而是向

下游扩展，做产品和解决方案。在业内，要做好芯片，企业的研发、人

员以及资金的投入都是很庞大的，只有这样才能保持芯片的不断更新，

相应也需要足够大的产业规模来支撑。而现在视频监控的产业规模还不

足以支撑厂商向上游扩展做到芯片环节。 

 

10、智能分析市场竞争情况？ 

从产品的角度来看，大家都还太成熟。在国内，最成熟的是车牌的

抓拍和识别，其他各家都各有所长。 

另外，并不是所有的场合或者场景都是高要求的。比如，现在的人

脸检测做得不错，人脸识别还不够好，但是目前很多应用的场合只需要

实现人脸检测就足够了。 

 

11、公司做解决方案是否对毛利率提升有帮助？ 

解决方案的毛利率并不是公司毛利率的主导。解决方案是帮助公司

提升市场份额的，而毛利率是公司产品本身的竞争力来决定的。公司未

来几年的毛利率应该还会不错。但是，长期来看不可持续，未来会逐步

往下走，几年后的毛利率在 41-43%这个区间会比较大概率。 

 

12、公司产品开发的有哪些压力？ 

公司的压力来自于反恐应用。就时间分布来看，以前应用主要是事

后的追溯，现在应用主要是实事的监控，而未来应用要做到事前的预判。

相对而言，做事前预判的智能分析是比较难的。 

 

日期 2014年 10月 21日  

 


