证券代码：300188                                  证券简称：美亚柏科

厦门市美亚柏科信息股份有限公司投资者关系活动记录表

                                                     编号：2012-11-01

	投资者关系活动类别

	(特定对象调研        □分析师会议
□媒体采访            □业绩说明会
□新闻发布会          □路演活动
(现场参观


□其他 （请文字说明其他活动内容）

	参与单位名称及人员姓名
	光大证券浦俊懿、普尔投资朱一峰、德邦基金叶翔、尚雅投资李晓明、东北证券姜涛、安信基金王鑫、星石投资万凯航、光大证券周励谦、景顺长城王凯、国泰君安袁煜明、嘉实投资张丹华、华泰证券张冰、南方基金方建、国网英大集团徐晶鑫、深圳中证投资资讯曾绍鹏、光大证券符健、华宝兴业基金毛文博、长金投资王香、光大证券肖意生、长盛基金王克玉、国都证券熊哲、恒泰证券徐浩文、华鑫证券胡小军、安信证券周烽、三井住友资管孙伟、中信证券于聪、齐鲁证券郭鹏、合正致淳王加英、东方证券梁爽、中信建设证券田山川、国信证券高耀华、南方基金郑晓曦、信达证券王艺满、大成基金周伟清、新泉投资朱海峰、新泉投资庞道满

	时间
	2012年11月1日

	地点
	公司2109会议室

	上市公司接待人员姓名
	董秘王斌、证券部高慧玲、李晨霞

	投资者关系活动主要内容介绍

	Q1：您对公司三季度业绩情况如何看的，四季度公司是否能保持40%的业绩增长？

回复：三季报已经披露了，具体情况大家也了解。四季度能否保持40%以上的增长，不好说，一方面有新订单，另一方面之前销售的产品需要逐步验收，主要取决于客户的节奏，我们已经在加快销售和验收的进度。

Q2：公司中报时披露员工数量为700多人，而三季报披露时已达近900人，出现明显变化的原因？未来几年人员数量规划？
回复：公司三季度增加的员工中主要是研发技术人员，增长的原因主要是各个业务研发和发展的需要，渠道下沉、行业拓展以及几朵云的推出，都需要做好相应的人员储备。从下半年开始，公司已经开始在人员上进行了一定的控制，未来几年的人员增长速度应该会在保证人才需求的基础上有所放缓。 

Q3：公司未来的展望和规划？ 
回复：未来的展望和规划，从几个角度来分析，首先是技术的更新换代，从电子行业来讲，一般产品的换代是3-5年，随着硬件产品的升级换代，我们的取证设备也要换代；其次，从横向拓展的角度，一方面，我们将会从原有的司法机关逐步拓展至工商、检察院、税务等其他政府部门和大型的企事业单位；公安的其他警种也有类似的需求，我们也在逐步拓展；再次，从渠道下沉来说，以前做的是省市一级的客户，现在到市级和区县。综上所述，我们认为这些市场空间都将支撑公司未来持续稳定的增长。

Q4：民法和刑法修正案都已认可了电子证据的司法效力，您认为从法律层面的角度，如何看待公司后续的发展?

回复：从法律层面来看，两法对电子证据的立法从明年开始执行，将有利于推动电子取证行业的发展，我们也积极进行部署。

Q5:在培训方面，公司培训的方式有哪些；截止目前共培训了多少期；除公安外，哪些部门的培训次数比较多？

回复：培训方式为本地培训、异地培训、远程培训等多种方式相结合；截至九月底，2012年共培训学员4500余人，比去年同期增加20%。除公安外，工商和检察院今年培训比较多。
Q6:工商和检察院的收入占比多少？
回复：目前我也没有分类统计的详细数据。

Q7：公安其他警种对于取证的意识如何，推广模式？

回复：总的来说，随着电子数据的广泛应用，相关部门对电子数据取证的意识和需求也在不断提高。今年这几大警种对于电子数据取证产品的需求增长较为明显，至于未来的这些领域的市场容量，我们也不好预计，跟各部门的机构与职能设置相关。推广模式还是以点带面，树立经典案例后，再逐步拓展。

Q8：在建工程主要是什么，何时能转化为固定资产，折旧政策如何？

回复：在建工程主要为房产，目前暂未提折旧，我们会严格按照会计政策中关于房产的折旧来计提。

Q9：2012年第三季报中存货达9000万元左右，结构怎样？预计在年底前会有多少能得到确认？
 回复：公司存货主要包括原材料、在产品、库存产品和发出商品四类。公司产品销售和技术服务按照严格的销售收入确认标准进行确认。如产品销售的确认标准为：无需安装调试的产品在交付并经客户签收后确认收入；需安装调试的产品在项目实施完成并经客户验收合格取得对方签字的验收报告后确认收入，对需要分次交付验收的，在分次取得验收报告后确认收入。

Q10：电子数据取证和网络信息安全产品的收入占比情况？

回复：电子数据取证产品占绝大多数。

Q11：结合公司的销售情况，今年是否总体市场需求有所降低？

回复：总的来说，市场需求是增加的，营业收入增长放缓主要是因为确认收入的进度和签单的进度同比慢一些。

Q12：电子数据产品在省级、市级和县级的建设规模？渗透率？

回复：各级的建设规模大概是300万、200万元和100万元左右。省市都已覆盖，区县的渗透率目前约为10%。

Q13：新拓展的部门，最初是直接购买产品多还是建实验室多？

回复：有直接购买设备的，有建设实验室的，公司可以根据其经费给出解决方案。

Q14：公司对于公证云的推广预期,该产品的利润率,今年贡献收入,明年贡献收入各多少以及未来的成长速度?
回复：目前公证云产品尚未正式收费，关于其利润率和收入情况没有相关数据进行分析和统计。关于公证云项目的规划大家可以参阅该项目的可行性研究报告。
Q15：无人机是我们自己想做的，还是客户的需求而研发的；目前的进展情况？
回复：公司有一个航模兴趣爱好小组，无人机是他们在玩的过程中想出来的，客户反映还不错。目前已在全国各行业性会议中展出，后期将进一步根据用户需求不断提升产品的功能和性能。
Q16：公证云业务的壁垒主要体现在哪些方面？
回复：壁垒主要体现在以下两方面：

（1）公证云业务不仅需要可靠的技术保障，还需要强大的存储资源和计算资源等后台资源的支撑；公司在电子数据取证技术积累和平台资源方面都具有先发优势。
（2）从出证方式上，无论是鉴定还是公证，都需要具有相应的资质。
Q17：公证云服务对于企事业单位、律师等客户群体而言，用户黏性与转换成本有多高？
回复：用户黏性还是较高的，毕竟证据文件一旦存证进来，客户与平台的关联就建立了，证件文件存证的时间足够长，黏性就更高。
Q18：公证云业务的铺开是否需要公证处的落地？公证处的积极性与动力如何？
回复：公司的公证云服务包括存证、取证和出证，而公证只是一种出证的方式，公证云的铺开不是一定需要公证处的落地，但是公证处也是我们推广的重要组成部分。至于公证处的积极性与动力，一方面这是一种技术的革新，同时也是对他们现有业务的一个补充，另一方面只要能够利益共享，相信大家都会有积极性与动力的。
Q19：与淘宝、腾讯等电商平台合作的进展？
回复：目前尚未实质性进展，与淘宝等电商合作的关系是这样：我们并不是完全依赖于他们，也可以直接和卖家建立关系，只是通过他们的平台可能速度会快一些，所以说合作也是战略层面的合作。我们和淘鞋网的合作，也只是战略的合作。

Q20:公司有哪些竞争对手，相较竞争对手，公司又有哪些优势？

回复： 国外主要有Guidance，他的产品线比较单一，而且有些功能没办法满足本土化的使用需求。国内有瑞源文德、上海盘石、中安华科等。公司的优势主要有以下方面：在司法机关具有明显的行业先发优势，经过长期积累，深入了解行业特点和用户需求，产品和服务更贴近用户需要，市场占有率高，用户粘性大。同时，公司云服务基于厦门市超级计算中心（云计算中心）资源，具有“核反应堆”强大的资源优势。

Q21：淘宝是否可以直接和公证处合作？

回复：淘宝也有自己的信息安全部门，电子数据取证的专业性还是很强的，不是一般的信息安全部门能够处理的，此外在自己的平台上出具报告，没有太大的公信力。淘宝的工作人员多次来公司培训，对于我们的产品和服务很感兴趣。

Q22：国内还有哪些鉴定机构？

回复：主要有科研院所和法院、检察院自己内部的机构。

Q23：请详细介绍公司产品及技术的进入壁垒情况?
回复：首先是技术壁垒，公司所处细分行业技术水平要求很高，且目前国内相关技术基础还很薄弱，企业进入这些细分行业几乎没有现成的技术可供借鉴，这就要求企业必须具有强大的自主研发和技术创新能力，形成自主知识产权的核心技术，才能在这些行业中生存和发展。其次在人才队伍建设上，国内电子数据取证、鉴定方面的专业人才还非常缺乏，企业进入该行业很难迅速组建起专业的人才队伍，人才队伍培养期相对较长，这对经济实力较弱的企业形成很大压力。同时还有资质壁垒、品牌壁垒、市场壁垒、经验壁垒、对客户需求的了解程度、本土化及时快速的技术支持服务、超算中心等等都将成为竞争对手进入该领域的壁垒。
Q24：请问公司电子数据取证产品及服务目前的市场占有率？

回复：2008年41%的份额，目前没有第三方的数据支撑，但是从目前招投标碰面的情况来看，趋势应该是增长的。

Q25：超算中心对于公司发展的作用?

回复：超算中心的建设，对于公司的小产品大服务的战略布局发挥了重要的作用，主要体现在以下两方面：首先，为公司的搜索云、取证云、公证云和维权云提供了强大的计算和存储资源。如：对于搜索云来说，超算中心的建设对于网络舆情信息分析提供了快速、精准的服务；对于取证云来说，超算中心的建设使得用户在使用取证云时可以自动调配资源，提高解决问题和处理问题的能力，极大地提高取证过程的分析速度，是取证行业进入“高速取证”时代的主要技术手段。对于公证云，超算中心可以为其提供基本的存储和计算资源支撑。其次，超算中心的建设，为客户提供优质的用户体验，增加客户对公司产品和服务的黏性。

Q26：公证云目前有多少员工？

回复：专职工作人员大概20多人。

Q27：企业调查的进展情况？这项业务可以提供哪些服务？

回复：目前与四大所接触比较多，在保险、证券、银行等行业取得突破性进展，并拓展数十家新客户，此外通过行业协会进行业务宣传，也初显成效。企业调查可以为客户提供全面的一站式服务，包括电子取证设备租赁、电子取证/电子稽查培训、电子取证服务等。

Q28：公司对四大所提供企业调查的服务，如何收费。

回复：按照小时收费。

Q29：电子证据纳入两法正式实施，国家应会鼓励电子鉴定服务，是否会出现这种现象：一方面加入这行业的机构越来越多，另一方面，鉴定服务业务越来越多，公司应付不过来，您认为两者是一种什么关系？

回复：我认为这应该是一个竞争与合作的关系。但是司法鉴定中心是需要重新洗牌的，把一些小的，已经不符合标准和要求的鉴定机构清理出去，把一些内部的司法鉴定中心剥离出来，成为为社会服务的机构。

Q30：公证云主要是解决什么问题？

回复：公证主要解决两个问题，一是存证难，二是取证难。

Q31：新员工要多久才能上手？

回复：新员工入职后有三个月的试用期，试用期合格后即可转正，一般来说，公司都偏向于招聘有经验的员工，这样上手也比较快。

Q32：工商相比较公安部门的市场容量如何？

回复：工商和公安的建制相同，今年公司在工商系统中陆续培训了很多场，加强了工商系统的电子数据取证意识，我个人认为，公安和检察院加起来的体量与公安系统的体量是差不多。

Q33：工商有取证的权限吗？

回复：有的，打假维权就是其主要职责。

Q34：公证云与律师事务所进行合作，推广思路是怎样？

回复：律所有一些客户资源，另一方面律所也是我们的客户，借助这种方式，让大家比较快速的意识到我们产品的好处。

Q35：客户来公司培训是我们邀请的吗，费用谁出？

回复：公司的培训主要包括产品售后使用培训和行业技术培训两大类，在举办培训班之前，我们都会向相关对象发送邀请函。产品售后使用培训通常不另外收费，行业技术培训会收取一定的培训费。

Q36：培训方面，公安和非公安系统的期数分别有多少？

回复：没有准确的数据，但是据我估计，今年非公安系统的培训可能要大于公安系统的培训。

Q37：产品更新换代周期？

回复：公司产品更新换代的周期和电子设备的差不多，一般是3-5年。

Q38：其他竞争对手是否也开展类似培训？

回复：或多或少有，但是像我们这么大规模的培训较少，公司在培训这块有自己的优势和特色：首先，我们有自己的培训基地；其次，我们公司推出的资格认证在行业内比较认可；再次，我们拥有专业的培训队伍；此外，公司地处厦门，具有较好的地域优势。

Q39：公司的培训是否有统计过转化率？

回复：暂时没有统计这一数据。

Q40：工商、检察院和新闻办是否是一个空白市场？

回复：工商相对空白，检察院有一些，但是检察院之前使用国外的产品，适用性不大好。

Q41：预收账款比较多，项目达到多大规模要收费，哪一类产品要收预收账款？

回复：这个没有统一标准，主要按照合同约定执行。

Q42：取证云服务现在是免费吗？

回复：买产品赠送一年的服务，后续要收费。

Q43：公司一年培训那么多人，都是免费吗？

回复：有收费的，也有不收费的。我们主要不是通过收取培训费盈利，而是通过培训了解客户的需求，推广我们的产品和服务，建立良好的合作关系。

Q44：公司产品的定价标准和机制？

回复：一般来说，按照成本加成法，新产品价格会高一些，但是老产品会有所下降。

Q45：开发成本资本化，什么情况可以资本化，什么情况不可以资本化？

回复：严格按照会计准则来考核是否可以资本化。公司半年度报告中有详细说明具体的标准。

	附件清单（如有）
	无

	日期
	2012年11月1日


