证券代码：300167                                  证券简称：迪威视讯

深圳市迪威视讯股份有限公司投资者关系活动记录表
                                                        编号：2013-002
	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
	调研方：
自然人                                   彭朝晖
	   深圳龙腾资产管理有限公司                吴险峰
	   深圳市中证投资资讯有限公司              曾绍鹏
	   金鹰基金管理有限公司                    冼鸿鹏
	   广东西域投资管理有限公司                 张磊
	   华林证券有限责任公司                    王亚男
	   广州广证恒生证券投资咨询有限公司         王聪
金元证券股份有限公司                    邱虹天
	   方正证券股份有限公司                      彭民
	   深圳市挺浩投资管理有限公司              康浩平
东方证券资产管理有限公司         王延飞
银泰证券有限责任公司                     于建科
深圳市康成亨投资有限公司                  金东
中信产业基金                             周加文
深圳市鼎诺投资管理有限公司               薛忠

	时间
	2013年4月 24日下午2点-4点

	地点
	深圳市南山区西丽茶光路中段集成电路产业园307

	上市公司接待人员姓名
	总经理季刚、董事会秘书刘鹏、证券事务代表梁丹妮

	投资者关系活动主要内容介绍
	本次调研以问答的形式，双方就迪威视讯公司战略发展、业务模式、产品产业化等方面进行了探讨。主要内容如下：
Q：请介绍下公司战略发展方向。
A：2012年年报对公司整体战略做了较为详细的规划。公司目前采用产品和综合信息化服务的双战略方向。产品层面包括视频会议产品、激光电影放映机，高端投影机等。综合信息化服务方面主要是由于当今通讯和计算机技术逐步融合，演变为不分彼此的云技术成为主流趋势，公司顺应这种趋势，将研发由专网视频通讯领域逐步向融合视频会议，监控，流媒体的视频云平台方向演进并面向大型的应用领域形成产品。具体到市场方面主要是基于原来党政客户的基础，开始向平安城市，智慧城市综合解决方案逐步演进。
公司原有视频通讯整体解决方案，只是智慧城市的一部分，智慧城市建设目前只是起步阶段，前景极其广阔。激光显示技术是未来显示技术的重要发展方向之一，目前处于产业成熟的初期，公司是这方面国内的先行者，会设法将这种优势变为经营的成果。
Q:公司致力于智慧城市，如何整合资源？在智慧城市里，公司的最大优势是什么？以后做智慧城市的公司会越来越多，公司的着眼点体现在什么方面？
 A：技术只有解决应用的深度需求才能创造价值，公司的优势是一方面通过原有业务积累了一批长期稳定的党政机关客户，有一定的基础，对这类需求有较为深刻的理解，另一方面也有一定的技术积累，特别是在视频融合技术，信息安全和保密方面还有一定的优势。劣势是这个市场有许多大型的优秀的公司，在视频技术目前应用最为广泛的监控和安防等领域已有许多公司建立了先行的强大优势，大家最为熟悉的就是海康威视和大华股份，但智慧城市的持续发展将会是一个长期的过程，这个市场从广度、深度、丰富度看，将会容纳很多公司去竞争，而且个体省市情况差距很大，需求各不相同。公司将通过自身的优势深入挖掘客户需求，向用户学习，利用自身的优势参与到智慧城市建设的定义和规划中去，从而创造自身独特的价值。目前公司正在数个省级、市级用户中进行积极的探索和推进中。
Q：从产品化过度到整体解决方案，公司何时会取得阶段性成果？ 
A：在战略层面上，整体解决方案将是一个主流趋势。很多公司现在都在转型，但起点、侧重点不同，未来的发展方向也不同。战略是中长期的规划，要从长远角度看待。整体解决方案，去年作为公司核心战略已经开始实施了，未来三年都会持续这个战略，并会陆续看到这个战略的成果。
Q：公司在演变过程中，员工数量有所下降的原因？激光、视讯、智慧城市几个业务同时进行，管理上是否会存在问题，人员配置是否充足？目前公司的规模、资金、人才储备是否能够支持理想规划？
 A：在演进过程中，近期业绩和企业远期目标之间的平衡时公司最费周折的事情，过去我们同时在多个方面推进，员工数量和费用上去了，但很多效果要较长时间才能显现出来，销售没有同期跟上来，造成公司业绩下滑，这一年多来公司一直在反思和主动调整，大家看到近期的员工数量减少就是这种调整的一种表现。对于企业而言，核心人员是最重要，人员素质也很重要的，调整人才结构，面向未来战略的人才构建是目前公司正在积极去做的一件事。
Q：在安防工程中，公司的目标规划是取得多大的市场份额？
A：公司目前的自我定位是视讯公司，并非纯粹的安防企业。但公司仍会承接一些安防项目，因为安防也是智慧城市的一部分，并且安防中同样会涉及对视讯产品的需求。
Q：中视迪威与数码辰星建立影院的协议进展如何？中视迪威与数码辰星签订的协议具有排他性，是否意味这只会对数码辰星进行销售？预计2013年激光产品销售量是多少，毛利率是多少？公司激光产品都销售在专业领域，何时可实现家用？激光产品会主攻哪块市场？
A：中视迪威与辰星数码签订了框架合同后，目前订单在陆续实施执行中。目前已于辰星签订了200多万的购销合同，用于辰星的内部测试。中视迪威与辰星数码的协议并非完全排他，只是约定销售给其他厂家的价格不得低于合同约定的价格。预计激光产品今年会有五六千万的销售。家用产品对技术成熟度、成本的要求是非常高的，而激光产业目前还处于成熟产品的初级阶段。目前与数码晨星的合作，可以看做是激光产业化基本成熟的一个信号。激光应用领域很广，公司作为激光产业推动者之一，会深入的做下去。
Q:公司与中视中科合作，会不会有销售和专利的纠纷？公司是否会打造自己的品牌？
A:中视中科以技术入股中视迪威。中视迪威通过在中视中科原技术基础上进行二次开发，目前部分技术层面上已经超出了中视中科原先的领域，并开始对一些技术成果申请列专利。中视中科未来也可能会依托中视迪威的专利技术，最终形成公司与中视中科相互授权，在技术上是互补的合作关系。
目前放映机是中视迪威与数码辰星联合品牌，工程机则是中视迪威自己的品牌。
Q:中视迪威入驻绵阳的进展如何？
A:入驻绵阳事宜的核心要素正在沟通过程中，绵阳基地也是为激光产业后续发展做的前期准备。
Q:从公司的公告中看，公司开拓的大都是偏远地区，为什么不发展一些如深圳这样沿海发达的城市？公司的业务地区的布局是怎么样的？
A: 公司并没有特意去发展某个地区，目前的规模和实力也不可能全面开花，公司目前计划将力量集中在一二十个大型的地方或行业客户中，做好这些用户，公司的业绩就会有个很大的提升，这种部署的效果大家会逐渐看到，目前浮现出的几个合同在某类地区有一定的偶然性。

	附件清单（如有）
	承诺函

	日期
	2013年3月 7日



