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证券代码：002415                                                     证券简称：海康威视 

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：2019-9-9 

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 （                  ） 

 

参与单位名称

及人员姓名 

中信证券 胡叶倩雯 

华泰证券 胡剑 

华金证券 蔡景彦 

新华基金 王浩 

星石投资 廖新国 

惠理基金 周哲 

英国保诚 许骁骅 

中信资管 何信 

大成基金 陈星宇 

中泰资管 杜厚良 

长盛基金 张磊 

锐意资本 龙江伟 

盈峰资本 张珣 

拾贝投资 崔强 

观复资产 万定山、唐天 

太保资管 张玮 

混沌投资 肖滨 

善渊投资 唐聪、孙一如 

彬元资本 薛栋民 

华夏未来 褚天 

泓澄投资 冯俊瑒 

易鑫安投资 刘林轩 

长金投资 陈东林 

泰旸资产 汤明泽 

恒复投资 陈祎 

弈慧投资 王佳鑫 

巴沃资本 范院勤 

醇厚基金 王晓明  

   

Viking Global 张驰恒 

    

Dodge & Cox Funds Nathaniel Liao 
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岡三証券 島本隆司 Shimamoto Takashi 

Asset Management One  今津卓弘 Imadu Takuhiro 

明治安田生命投資顧問 池田理恵 Ikedarie 

損保 Japan 投信投資顧問 藤原義之 Fujiwara Yoshiyuki 

   

安联投信 高天庆 

群益投信 陈建宗 

国泰投信 吴鸿声 

金日丰投资 高宇轩 

国泰产险 陈炜翔 

富邦投信  郭德齐 

国泰期货 游腾鸿 

国泰证券 吴旖茹、李雅宁 

   

中国投资有限责任公司 
邵亚楼、许真、赵立伟、汪博、陆猛、张律行、沈思

卓、张南飞 、董志辉、陈实 

广发证券 王昭光、方旭 
 

时间 2019年 8月 19日-2019年 9月 9日 

地点 公司总部会议室（包括电话会议） 

上市公司接待

人员姓名 

高级副总经理、董事会秘书 黄方红女士, 投资者关系总监 蔡清源 

投资者关系经理 曹静文 

投资者关系 

活动主要内容 

介绍 

Q:下半年在现在看到的能见度下， EBG 和 PBG哪个增长会比较快？根据之前提过的内部追

踪方法，从内部来看，增长的能见度的长短如何？谢谢。  

A:能见度肯定是不长的，最聪明的分析师们在这个产业研究了十多年，也没能找到一个比较

科学合理的方法把产业看清楚，用模型把它算出来，我们做企业就更草根一点，所以很难说有很

长远的视角能把整个业务都看明白。 

如果从自己内部，从产业的发展空间来看，我们会把这个票投给 EBG，因为它代表了社会效

率提升改善的走向，我们要把社会变得更好，必然面临效率的提升、费用成本的节约，EBG似乎

更吻合大趋势。SMBG是分销渠道，也面向有很多的改善型的业务机会， SMBG二季度也是明显向

好的。总之，PBG、EBG和 SMBG都不能差，因为任何一个 BG差了，整体的业务可能都无法拉动，

但如果说略快一些，还是对 EBG的期望值更高一些。  

 

Q:请问海外市场今年的预期，因为从去年下半年开始，整个海外市场的增速在下降，下半

年大概能维持一个什么水平？请问海外市场是否也有像国内市场一样的商机管理系统，可以看
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到各区域的情况？ 

A:海外主要是分销方式进行销售，我们努力在项目市场进行推进。今年上半年的海外形势，

我们在很多国家原有的推进计划受到了非市场因素的干扰，所以进展都不大，从而导致新的市场

开拓受到压力。 

整体而言，单纯用分销模式开拓市场并快速发展已越来越难。同时，我们不断在开拓新的市

场，发展中国家的经济发展和城市建设不如发达国家那么成熟，但他们对治安的要求在快速提

升。有一些有利的因素也有很多不利的因素，很难就海外的情况做收入增长的预期。我们 150多

个国家均有销售，有乐观也有不乐观，各种变化都落地后最终才能看到上半年海外的收入增长。

目前的确无法给出下半年海外的预测数据。总而言之，公司会努力争取全年 20%的收入增长，谢

谢。  

 

Q:目前 AI 产品的进度跟年初预期的相比，是一个怎么样的变化？谢谢。 

A:不管是什么产业，都存在一些先锋用户。比如说楼宇的门禁，过去绝大部分的门禁都是刷

卡，而海康自从去年搬进新园区后，用的是刷脸的门禁，现在杭州也已经有很多地方用上了刷脸

的门禁。刷卡存在携带、登记等各方面的问题。比如说车牌识别，现在用停车卡来管理停车场的

情况已经越来越少，基本上都是车牌识别，用的比较好的车牌识别是 AI 算法车牌识别。这些行

业应用可以把它理解为先锋的行业或先锋的用户。后续会有其他的应用需求，每一年都会有新行

业应用起来。所以我们对 AI产品的发展还是非常的有信心，因为不管是从算法还是硬件产品，

我们都做的非常好。 

同时需要提到 AI开放平台，因为在 AI 算法的训练中，除了人脸、车牌这种通用性比较广的

算法之外，还有大量的小场景算法。这些小场景算法决定了应用有没有价值，是 AI产品推得好

不好的最根本的关键。我们用 AI开放平台来解决算法训练的问题，包括之前提到工地安全帽检

测的例子，摄像头识别有没有戴安全帽，在算法上要经过一些训练才能实现这个场景的应用。比

如说柜台中的商品是否缺货，存货少于临界值进行提醒等等，类似的应用我们都在往前推，已经

有很多很好的实践案例。但是要讲预期还是比较难，因为目前做不出来测算模型。  

 

Q:之前海康整个渠道市场的下沉做的很好，在最近一年海康在渠道推云商平台的理念和方

式是对既有的合作方式有一定程度的改变，对合作伙伴的要求也在提升，这种推广会有哪些具

体的难度？又是基于什么样的考虑去推云商平台？对公司在收入或者经济上会有什么样的回
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报？另外，整个推进要出比较明显的效果需要多长时间？ 

A:渠道业务可以做的很容易，找好经销商，把产品卖给经销商就好，这是一种做法。渠道也

可以做得很深，不仅把货卖给经销商，同时也关心经销商花多长时间把货卖出去，卖给谁，下游

是谁？是二级经销商还是用户？用户又分别处于哪些行业，是怎么来应用这些产品的，对产品的

感受如何等等。要把经销的渠道做扎实，必须一步一步推进、深入。我们认为自己跟经销商是伙

伴关系，并非把产品卖给经销商，放入经销商的仓库就完事了。所以我们需要能够把我们、经销

商以及更多的二级经销商联系起来的平台型管理工具。现在全国有很多的经销商，若靠人工来管

理、沟通，就太复杂了，所以这是云商平台产生的原因。 

另一方面，海康的产品比较丰富，经销商也多，靠邮件、口头沟通，效率过低，云商平台可

以使信息传递更为高效、便捷。另外，还有很多其他的功能，例如集成商、安装商，是否被认证

过，能力等各方面是否被认可，这些问题都可以用平台来做集成管理。同时我们可以给合作伙伴

很多的赋能，帮助提升他们的能力（包括提供更多的训练），都可以集成在一个大的综合平台中。

关于云商平台，还有很多细致的工作要做。  

附件清单 无 

日期 2019年 9月 9日  

 


