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：2018-06-04
	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 招商证券组织的电话会议

	参与单位名称及人员姓名
	招商证券刘泽晶、刘玉萍、陈舒然；兴全基金孟灿；个人投资者杨晓明；海富通基金于晨阳；泓德基金王克玉；华宝兴业基金曾文玺；汇利资产张运昌；星石投资董延涛；招商基金陈西中、贾仁重；中银国际证券王飞；中银基金陈喆；紫光保险李光义；卓识投资黄兼程；中信证券罗拉、孙雯雯；中信建投证券戴宇恒、杨雅静；中泰证券韩甲；中欧基金刘金辉；中科沃土基金宋佳蕾；中海基金李东祥；中国人寿资产刘军伟；浙商资产管理有限公司耿针；浙商证券林建；长江证券资管王中雅；远策投资徐君；盈峰资本宋超；英大证券资管刘鑫；银华基金梅思寒；银河金汇资管郑景斐；易联众祝少进；兴业全球基金卞鸿爱；西南证券李迪心；西部证券刘浩；同威投资陈伟；天灏资本罗洁；太平基金王伟；神农投资刘琦；上海煜德投资王亮；上海域秀资产曹植；赛领资本韩虎辰；仁布投资鲍伟；千寻资产吴立；启明投资冯超；平安证券李峰；昆仑健康保险徐赛；交银施罗德基金郭斐；华创证券张峰；泓嘉基金周捷；宏鼎财富李晓斌；恒泰投资李文；国元证券周雷；国泰君安证券张思伟；广州证券周鹏宇、周睿；广州巨骄投资李建斌；光大证券张康；光大金控资管栾小雨；观澜湖投资谢宇德；耕瑞资管王娜；富胜投资陈宏；东吴证券戴晨；德邦证券屈益阳；大禾投资林励；传家宝资管黄子明；诚盛投资康志毅；财富证券周建军；北京泓澄投资王萌萌；北大方正人寿保险徐磊等72人参与。

	时间
	2018年6月21日15:30-16:30

	主办地点
	厦门市软件园二期观日路12号美亚柏科大厦

	上市公司接待人员姓名
	董事长滕达、董事会秘书蔡志评

	投资者关系活动主要内容介绍

	一、公司简要介绍

美亚柏科是国内电子数据取证行业的龙头企业，网络空间安全信息化专家，主要客户是国内各级司法机关、行政执法部门。公司作为电子数据取证龙头企业，市场占有率从2011年刚上市时的42%左右，提升到近两年接近50%的水平。公司也是电子数据取证行业国内唯一一家上市公司，公司在2011年创业板上市时，公司的收入规模大概是2.7个亿，净利润大概5千万左右。

在行业客户方面，主要客户由刚上市时的公安网安，2013年开始拓展到了刑侦、经侦、反恐等细分警种，形成全警种业务格局，也依托公安行业，拓展到了检察院，监察委，海关，缉私，工商执法，证监稽查，税务稽查，包含对政府和企业行业客户都进行了积极的尝试，获得比较好的经验和成长机会。在行业里我们不断成功复制新的行业赛道。

在产品方面，公司产品由2011年刚上市时的计算机取证，这几年增加了移动设备取证，邮箱取证，云取证，汽车取证。产品对象、内容不断丰富，支撑公司电子数据取证产品从上市时两个多亿的收入，成长到去年7个亿左右的收入规模，并投入大数据信息化，便民惠民新产品，这些产品培育都比较成功，取得了规模收入。2017年公司收入增长33%，达到13.3个亿，净利润增长49%，达到2.7个亿。公司主营业务进一步演化成了四大产品，四大服务的收入结构。四大产品：一是电子数据取证产品：在2017年收入约7.3个亿，占了主营业务总收入的54.6%。二是大数据信息化2017年收入约2.5个亿，占总收入18.49%。第三是网络空间安全，第四是执法便民惠民的装备业务，这两项新业务占总收入大概18%左右。公司围绕四大产品衍生出四大服务：包括存证云，包括面向2B的，为企业提供SAAS服务，还有第三方的电子合同存证平台，还有数据检索清洗服务、网络空间技术服务等。这些服务收入占总收入10%左右。

在电子数据取证方面，前几年移动设备取证增长快速，手机取证在2017年已经达到并超过了计算机取证规模，另外云取证客户需求增加明显。公司针对这些方面加大了研发投入。公司对多功能智能终端，比如汽车，汽车作为未来可能的主要智能终端，公司在今年5月警用装备的展览上，推出了汽车取证产品，其中包括几款demo版本产品，目前正在积极和客户沟通，客户也反应对产品比较感兴趣，预计公司在今年7月到8月推出汽车取证正式产品，并进行行业销售。另外今年上半年的几个主要新的市场机会，主要包括刑侦、经侦、监察委，公司今年上半年也完成了对应部里头的技术标准、行业标准的对接、产品适应性开发。我们在今年3~4月份负责整个行业的刑侦市场渠道，进行了一次全国性摸排，针对十三五规划，各个地市都反馈收到了这个文件，各个地市也根据这个文件加大了刑侦的投入。电子数据取证在刑侦这个细分市场上，对比去年同期中标金额也有一定的增长。潜在风险是政策落地不及预期、或政策执行力度延后。取证业务的特点主要是集中在下半年。
大数据信息化：公司除了做各个细分执法部门的大数据信息化之外，主要做数据汇聚融合跟服务于全警种的平台。另外公司这两年也把公安细分警种的大数据能力持续给到各个细分警种使用。以公安大数据为核心，在城市公共安全业务方面做了有效培育。在2016年和2017年，公司为厦门市开发了城市公共安全平台，也顺利推广到了沈阳，并完成建设。今年我们也在积极寻找机会，争取在下半年在城市公共安全方面有持续发展。公安大数据方面，公司在2014年开始做，2014-2016年公司进入了5个省，20多个地市，2017年新进5个新的省里面的某些地市，2018年通过上半年的推广，在3个省的某些地市有新的落地订单。公司大数据产品及平台得到客户认可，公司的业务也由区域性逐渐拓展到全国的主要省份。公司积极参与布局公安大数据平台的建设，希望今年能抓住市场进一步发展的机会，为后续几年公司保持快速成长趋势提供基础。

网络空间安全和网络安全产品:主要是依托互联网爬虫做公开内容检索，围绕城市级政府的司法机关和行政执法部门，为城市及区县级客户提升实体经济+互联网下的政府监督管理和服务能力。另外，公司控股子公司安胜网络主营信息系统安全检测、攻防演练系统及培训等。
专用便民惠民设备:包含图像识别及便民设备、安保机器人，核查设备、无人机发现反制设备等，协助客户实现大数据多跑路、利用人工智能和人机交互的技术协助客户有效促进专项执法和便民惠民的能力，也带动了公司该部分业务的增长。各种智能和“跑一次”的解决方案，协助客户提升人民群众办理身份证、出入境等日常业务的便利性，也提升了司法机关和行政执法部门的工作效率和成本节约。便民惠民设备在今年也会有不错的增长成绩，原先我们的市场主要是在广东、深圳跟福建，现在很多城市都有商机浮出。
在服务方面：公司2016年基于存证云推出了面向企业的第三方电子合同签约平台、作为P2P和旅游等电商平台的第三方合同签约和存证平台，存证云现在已经有约800万的注册用户了，每个月新增电子合同存证在小几百万左右。在知识产权保护方面、也积极开发“网智星”云平台，为权益人提供新的服务方式。
2018策略：第一，把握重点项目，深耕公安市场；第二，持续推进行业复制，持续推进渠道区县下沉。我们的客户主要分部级、省、市、区县客户，包括基层单位派出所，这几年区县业务收入的规模占比不太高，但是增长明显；第三，在国际市场上围绕国家一带一路，继续布局国际市场。2018年全年看，不管是公安、监察委、税务等，整个行业政策出台，进一步带来公司发展机会。有机会也有风险，机会来自于一是政策支撑，第二个随着智慧警务的发展，警务由人力密集型，往科技集约型方向转变，以及在各个部门国家大数据信息化战略。风险在于季度不均衡，公司主要收入集中在下半年；及公司相关经营能力是否能抓住机会，做到持续增长。
二、交流环节
1、关于电子数据取证业务，去年在移动化取证的带动下，有明显增长。今年有刑侦和汽车取证的机会。能否谈谈移动化取证今年同比增长的情况，还有刑侦方面，因为刑侦业务主要集中在下半年第四季度，市场比较关心，刑侦方面有没有具体落地？汽车取证方面能不能展开谈一谈？

回复：移动取证业务去年增长较好，主要是来源于西北部分省市的市场需求。今年在移动取证这块，公安会往全国各地推广，今年这块业务不用太担心。

刑侦方面有政策要求和各地需求配合，会往各个区县，往实际执法部门落地，有一定基础，尤其是这几年，刑侦在政策支撑和公司培训开展下，从上半年的招投标信息就可以看到增长。

汽车只是物联网取证的一个入口，物联网设备越来越多，能存储数据的建设越来越多，我们推出的汽车取证产品不单单只是在公安部门用，未来也针对保险公司，在保险和交警领域应用会比较多，特别是涉及到骗保，保险公司的事故责任判断等，汽车取证以后会往民用和警用两个方面发展。智能汽车、物联网设备不断增加，我们会随着技术和应用的发展，开发适应于互联网设备的产品。这是取证设备会长期存在并不断更新的原因。

2、关于大数据信息化方面的业务，大家会担心美亚柏科的门槛问题，因为美亚柏科不是国企，从对市场需求情况来看，这方面会是一个关键问题吗？

回复：公安大数据整合和大数据建设会有一些门槛的要求。真正大数据融合后，对门槛的要求就慢慢淡化了。最近全国公安大数据建设方案的征集上，美亚柏科也是其中的一家参与单位。未来在平台方面，像华为、浪潮、阿里这些都会进去。大数据整合更看重能力。与其他大数据公司对比，我们的核心是数据层和应用层，尤其对业务数据的理解和应用的开发是我们的强项，这是传统做平台的厂商所没有的经验。同时我们涉及的不同警种的业务公司非常多，在公安大数据整合方面有我们相应的优势。随着公安大数据发展，未来是公安行业里面做公安系统的公司更有机会。未来公司大数据这块，只要我们的能力足够，政府的需求又存在，机会就一定会有。
3、今年上半年存证云、电子合同业务有好的增长，公司在业务布局有哪些考虑，相关客户需求还是市场增长情况？

回复：公司是做取证业务的，跟证据相关。存证业务是取证的一个具体应用，取证更多在事后，存证更多在事前。从网络安全和取证产业链来讲，公司往事前布局是必须要做的。之前很多第三方互联网取证公司更多以烧钱为主，我们始终围绕应用和收益相结合为主。这几年我们主要服务互联网金融公司和网上需要做证据认证的公司，包括互联网金融、保险、知识产权保护等。最近几年区块链发展很快，证据链是天然可以和区块链结合在一起，我们存证业务也正在往区块链技术应用方面探索，现在主要问题不在技术，在于区块链需要链条。也就是他需要各种角色。美亚作为第三方证据存证，最终这个证据是要提供给司法部门的，我们正要建立的就是和司法部门打通区块链的链条，使我们的证据产生能直接提供给司法部门，由司法部门认定，这是我们下一步要关注的。包含知识产权的存证和增值应用，区块链是一种实现方式，在区块链上面公司还处于预研阶段，尚没有具体的产品和应用以及相应的商业模式，若未来有相关进展、我们会及时公告。
去年开始，我们的存证云业务发展得比较快，主要是电子合同的增长。这和美国的一家叫DocSign的做网上签约的公司的这种业务比较接近。CA公司只是针对身份认证更多一些，或者说认证成分更多一些。存证方面还是由取证公司来做更有优势一些，因为它是从存证角度，而不是身份认证角度。

4、公安大数据业务是全地市公安分别招标还是有一个自上而下的指导规划？

回复：最近正在做的是自上而下的指导规划，但从政府的行政体系来考虑，各行业的大数据建设是一般从部、省、市建设到区县这几个层级。信息化中心建设，或者说信息化最基层的单位是地市为主，所以基本上每个地市会建。区县要根据自身的信息化需求，及各地的人口数量和经济发展来判断是否要建，像广东，江苏，福建，浙江的区县经济较发达需求较大。公检法各级有不同级的财政，各地都有经费，通常以各个地方的财政来落地。
目前主要是以地市的采购为主，这几年也看到区县需求增加的趋势，各个地方以各个地方的财政来落地。一般来讲电子数据取证在各个警种细分里的应用，部里会出技术规范，或一些建设的指导要求、规范要求、功能要求、能力要求或者技术标准要求，各个省级、地市级、区县级平台会根据部的相关标准来建设。

5、我们和烽火和锐安的业务有什么差别？

回复：差别还是挺大的。大家最早做的都是针对网络安全做的信息化。从公司上市后，公司战略布局和投资并购是往横向走，如新德汇是刑侦领域的大数据信息化专家，巨龙信息是专注于信通（相当公安的信息中心）的信息化建设，产业基金投资的中科金审是做经侦口的大数据建设。相比与其他两家公司，我们的布局更全、做的是全警种的业务。布局的全面决定了我们的一些优势，如做公安大数据，就是要求各警种的数据要打通，各警种的信息化平台要融合在一起，对各警种业务都非常了解，这就是我们的优势。从纵向来讲，我们不仅服务于部、省、市三级，区县也非常多，公安大数据最终的应用单位应该是区县和派出所，所以从基层往下延伸我们的优势非常大。

6、汽车取证、云取证这些主要的产品类型以及产品的单价？是原来的电脑和手机取证产品的变体还是说新的产品，市场空间测算？

回复：公司在2011年上市的时候主要做的是计算机取证，近几年手机取证包括云取证在快速增长，汽车取证是我们今年推出的新产品。产品价格上，根据不同的功能进行定价，有简单版本、深度应用版本以及包含像大数据对接产品的版本，云取证和汽车取证价格一般在几十万之间。针对保险行业，我们未来也会结合客户需求以及相应的产品分类去定位它的价格区间和功能范围。市场需求已经有了，我们也在加快推出，目前还没有成功销售，但未来两三年是我们主要的研发投入和布局的取证细分产品之一。市场空间：第一，对比北美和欧洲，取证在北美最领先，欧洲紧随其后，亚太地区在快速增长，可以参考TMR（北美纽约透明市场研究机构）的电子数据取证报告，报告显示，2016年全球电子数据取证大概有180多亿人民币的市场规模，到2025年全球到450多亿人民币的市场规模，其中北美在2014、2015年占比40%-50%的份额，欧洲大概占比20%-30%，目前亚洲在快速增长。所以展望全球整个市场空间是比较大的。第二，我们在2013年以前主要围绕公安的某细分警种，2013年刑侦也出现了采购需求，后面进入了经侦、反恐、缉毒等，我们在14年也进入了工商，包括像海关缉私，在15、16年也进入了税务稽查，证监会也是我们的客户，所以这个行业在国内从细分警种逐步进入全警种，由公安司法机关逐步拓展到工商等行政执法部门，所以这个行业未来可持续增长的市场空间比较大。第三，围绕一带一路，我们在海上丝绸之路和陆上丝绸之路也在积极进行产业布局。去年9月国际刑警组织会议和今年的上合组织会议，习主席也提出要“为100个发展中国家援建升级国际刑警组织通信系统和刑事调查实验室”，提供打击犯罪主要是网络犯罪和反恐的技术实验室，所以我们目前针对国际市场推出了包含像集装箱式和移动式的一系列的交付组合方案，我们希望未来通过几年的发展，公司在一带一路等国际市场能够占到10%-20%的市场份额。所以可以看到目前整个行业在不断地跨行业进入新的行业，而且很多行业也在逐年开始试用和导入，每个行业在导入的时候前期一两年是试用，有些发达地区先做尝试，之后我们根据行业需求做一些深度应用的匹配开发，再对接到后台的大数据平台做更好的信息化。每个细分行业一般来说是从部、省、市、区县逐步制定标准，所以公司也看到整个市场的天花板还很高，市场机会很大。

7、刑侦的电子取证实验室产品和之前用在网安的产品重合度高吗？是否需要比较多的研发和销售费用投入？刑侦和其他警种共用取证设备的比例？

回复：电子数据取证需要支撑从取证的对象中取证，也要和后台大数据匹配和融合。所以从这样的功能划分角度来讲，第一采集数据这块是公共的能力；第二，快速取证也是公共的能力。不同的是匹配到后台，不同的细分警种80%-90%是可以重用的，10%-20%需要根据不同的运用场合做不同的后端的应用系统对接的开发、不同内容检索的开发，所以大部分来说能力是可以复制的。定制是需要投入的，我们针对十三五规划推出的刑侦未来三年的建设投入规划，大概花了两三个月去匹配技术标准以及使用环境，做了一定的定制开发，但定制开发一般来讲是两三个月到三四个月的逐步滚动，工作量占比不会太大，定制区间不会太长。

不同警种共用取证设备有可能在部分省和地市会重用，因为在省里面各个细分警种中每个队伍都有一个团队，需要一定产品和设备，不排除会有少部分地区会重用，整体上看大概10%+的重用比例。不管是往区县还是其他细分警种，现场勘验和移动设备的机会都在增加。

8、公安的大数据分析平台目前在哪些地方已经落地？

回复：我们的公安大数据平台14-16年三年我们做的是区域型的，三年时间进入了五个省、二十几个地市。公司做的是全警种的业务，所以我们细分警种大数据做到了很好的融合，为各个细分警种提供信息化和科技化的能力，这也是我们差异化竞争的优势。到2017年我们新进入了五个省份、若干个地市，主要以地市为建设单位。今年我们也在山东、江苏、云南三个省份拓展相关大数据的订单，今年我们也在争取能够拿到若干个的新增地市。所以目前来讲公安大数据已经服务于全国大概十几个省份、三十几个地市，公司也从区域型的客户逐步变成全国性的业务布局。大数据平台有分各种不同细分警种的平台，所以按地市的话有很多细分警种和平台，像针对这几年出现的互联网金融欺诈也推出了一些反金融欺诈平台。2017年我们的数据融合平台已经进入了广东、深圳和北京，我们希望下半年会有更好的成绩。针对各个地市大数据平台的情况，目前部里面正在积极布局、引导和规划大数据业务。公司目前也在积极配合部里面大数据平台的规划，也希望未来在部里面的大数据平台和各地市的大数据平台有更好的基础。

9、之前预期部里会引导成立大数据局，现在大概是什么情况？对公司业务有什么影响吗？

回复：我们在积极参与也在静观其变，目前部里面还没有出正式文件。大数据融合是不可逆的方向，公安大数据我们也在积极参与一些产品的测试，我们也在看后续是否能有一些产品入围供应目录，如果大数据平台有些产品后续能够进入产品名录，我们也会有更好的增长基础，但这个事情能否落地具有不确定风险。

10、公安平台在省级、地市级和区县级大概分别需要花多少钱？

回复：一般以地市为主，小几千万和大几千万都有，包含软件和硬件，其中有部分硬件会分包出去。像华为和浪潮一般也会参与，他们定位主要做基础计算和存储平台，上面的数据库和数据汇聚融合这部分中间层也会给我们这些下游的应用厂家来提供支撑，所以大家都是合作的关系。阿里这两年也在推广大数据平台，但他们一般也不会接触应用，而是通过推广平台来推广他们的业务。所以从全平台来讲，小几千万和大几千万都有，要看各个地方的经济规模和服务、治理的需求。

11、华为、阿里、中电科也在做类似的产品，所以未来行业的竞争态势会像诸侯割据的状况，垄断的情况不太可能？

回复：目前从政府采购来讲，不鼓励一家垄断，鼓励多家竞争，通过市场化的方式鼓励竞争，引入更多有能力的厂商打破原有格局。
12、美亚投资恒扬是出于什么考虑？因为之前已经投资了有类似业务的中新赛克。

回复：第一，从全球范围来看，网络可视化以及相关产业的市场空间很大，很多发展中国家在这方面比较滞后。第二，我们主要围绕上游做一些相应的投资，未来如果有机会的话大家可以做一些更深入的合作。恒扬未来是独立上市还是装入某上市公司看其股东会的决定，因为不管是上市还是没上市业务增长的机会是有的。

13、我们目前跟恒扬有订单上的合作吗？

回复：我们一直遵循询比议价的方式，我们投资了中新赛克，但还是希望它的产品质优价廉，所以也还是会询比议价，因为大家各自的能力不一样，所以不同的产品会用不同的上游厂家。

14、刚才提到了汽车取证会向保险机构进行销售，目前我们新产品和行业延伸比较多，所以我们在销售方面的投入是不是会加强？

回复：2017年对比2016年，我们的销售人员没有很大的增长，特别是在母公司这个层面，所以2018年年初我们也意识到这个问题。如果销售人员不够，那么我们一些新的行业只能依托代理商来协助销售，导致毛利率降低，所以2018年我们加大了销售这块，调整了一些考核方式，今年销售人员增长会比较多，也是希望能够支撑区县的渠道下沉和新行业的拓展，做到更精准的营销。美亚柏科是偏产品和应用型的公司，必须有对客户需求的快速、准确收集和反映，所以我们今年会加大销售人员的招聘。另外我们会在新的业务领域跟一些代理商合作，确保一些新的商机能够落地。

15、销售这方面有一个明确的规划吗？需要的人员是一些具备培训能力的技术人员还是更多的偏渠道的？以直销为主还是以经销为主？

回复：公司一直以直销为主。人员招聘上，因为电子取证这块是偏技术型的，取证业务比较复杂，各个行业导入的时候需要一个培训的过程，所以主要还是以培训带动销售，这也是有效的符合客户需求的。大数据信息化以解决方案为主做一些能力的建设，因为大数据信息化并不一定是培训带动销售，而是解决方案的能力，包含服务能力以及持续的产品的迭代，所以我们在大数据信息化提出新的营销和团队能力的建设。在人员上今年公司给出了一个比较积极的额度，因为考核和毛利率相关，所以各个业务线招聘的时候也会结合今年的订单和市场机会来落实人员规模。
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