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广联达科技股份有限公司投资者关系活动记录表
（电话会议）
                                                      编号：087
	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
	浙商证券                                        王作州
国泰君安证券                                    李博伦
华创证券                                        刘逍遥
中国互联网投资基金                              李洪涛
中国互联网投资基金                                马岩
上海临创投资管理有限公司                        陈孝林
中信建投证券                                    于芳博
上述参会人员按照规定签署了调研承诺函。
统一证券                                        万宝闲
日盛投信                                        黄上修
野村投信                                        李宗谕
统一投顾                                        叶修颉
因上述投资者调研活动采取电话会议形式，参会者无法签署调研承诺函。但在交流活动中，我公司严格遵守相关规定，保证信息披露真实、准确、及时、公平，没有发生未公开重大信息泄露等情况。

	时间
	2019年11月26日 

	地点
	广联达二期大厦621会议室

	上市公司接待人员姓名
	董事会秘书                                      李树剑
董事会秘书助理                                  朱娜娜
证券经理                                        葛婧瑜

	投资者关系活动主要内容介绍
	Q1、请介绍数字造价云转型过程中面临的困难。
答：2017年初刚开始转型时，虽然国外有可以参考的软件企业转型经验，但具体到造价业务，符合国情和具体业务的转型策略需要我们自己去制定和实践，产品也需要逐步打磨，客户对SaaS模式还比较陌生。公司推出新的产品模式和商业模式，国内市场的接受程度尚把握不准，在实践过程中面临一些挑战。为此公司制定了分产品分区域的分步走的转型策略，先在2017年选择了收入体量较小、广联达产品和客户优势较大的地区开始试点，通过积累转型方法论，指导后续几年的转型。从目前的情况看，随着市场经验的积累，2019年大体量云转型地区第一年的转化率优于过去两年的数据。
随着云转型的逐步推进，数字造价业务未来可能面临的挑战是进一步丰富增值服务以确保业务中长期的稳步增长。公司本次募投项目中的造价大数据和AI应用项目就是希望加速增值产品和服务的研发，以保持数字造价业务的持续增长。谢谢。

Q2、公司云转型后，产品迭代是否会更快？ 
答：云模式下产品的开发模式与以往有很大不同。以往的做法称之为瀑布模式，从调研市场、分析需求、形成原型、试点应用然后最终向客户推广销售，上述流程是串行的，开发周期长、前期投入高，但产品功能并不一定符合用户需求。云产品下的产品开发，从价值设计、价值创造、价值交付到价值反馈形成环形，用户充分参与上述过程，功能的开发也是“小步快跑、持续迭代”的，能给用户带来新的产品体验和价值。上述产品开发模式不仅在数字造价业务转型产品中有体现，数字施工业务系列产品也是采用云+端的模式，不断根据用户需求和反馈快速升级迭代的。谢谢。

Q3、请介绍现在数字施工业务的市场渗透率。
答：我们认为数字施工业务面向的是一个蓝海市场，按照每年50多万的新开工项目数乘以每个项目约20万元的信息化投入，粗略计算下至少有1000亿的市场规模。从现有的市场参与者来看，行业格局还比较分散，各参与方还处于跑马圈地阶段，因而从渗透率的角度，暂时无法做量化评估。谢谢。

Q4、请介绍今明两年人员招聘的情况。
答：公司的招聘分为校园招聘和社会招聘两个部分。每年校园招聘大概有200-300人的管理和营销培训生，为公司后续的业务和管理输送新鲜血液，这一部分会持续进行，经历考核留存下来的都是公司的后备骨干力量。社会招聘按照业务的需求开展，这两年数字造价业务云转型进入深水区，对于销售服务人员和增值服务的研发人员还是有一定的需求；此外数字施工业务及其他创新业务也需要持续投入研发和销售人员。但是整体上公司会继续践行精兵强将战略，在对人员总量有严格控制的基础上，不断优化人员结构。谢谢。


	附件清单（如有）
	无

	日期
	2019年11月26日



