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绿盟科技集团股份有限公司投资者关系活动记录表 

                                                        编号：2020-002 

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 

安信证券：冷国强、徐文杰；鲍尔太平有限公司：周俊恺；北京鼎萨投资：

张王品；北京枫瑞资产管理有限公司：吴蕊；北京鸿道投资：方云龙；北京

凯读投资：肖蒙蒙；北京清和泉资本：马子轩；北京擎天普瑞明投资：陈倬；

北京顺势达资产管理有限公司：陆晁；北京云程泰投资：钟昕；北京云睿投

资：李广帅；毕盛（上海）投资：龚昌盛；碧云资本：Derek Feng；彬元资

本：陈之璩；博道基金：高笑潇；财通资管：邓芳程；常春藤资产：饶海宁；

昶元投资：许皓然；川财证券：周紫瑞；大成基金：李哲超；大家资产：高

翔；淡水泉投资：朱唯佳；东北证券：赵伟博；东海基金：侯子超；东吴基

金：刘元海；东吴证券：郝彪、戴晨；泛海股权投资管理公司：霍达；方正

证券：王雷；丰岭资本：李涛；富达基金：黄颖；富舜资产：陈洪；高毅资

产：谢鹏宇；光大证券：万义麟；广东泽泰证券投资基金：刘湘；广发基金：

宋兴未、张芊；广发证券：庞倩倩、雷棠棣；国都证券（资管）：黄翱；国

福联合控股有限公司：董凤亮；国金证券：邵广雨、翟炜；国寿养老：郑楠；

国泰君安证券：李沐华、张思韡；国泰君安证券（自营）：楼剑雄；国泰君

安资管：陈思靖；国信证券：库宏垚；瀚伦投资：吴斌；合煦智远基金：何

宇涵；红塔证券资管：俞海海；花旗证券：李慧群；华安基金：袁祥；华商

基金：童立；华泰证券：郭雅丽、金兴；华西证券：孙智帅；华夏基金：李

隆真；华信证券权益投资部：陈晓晨；汇丰前海证券：马斯劼、刘逸然；汇

鸿资管：夏淑兰；稷定资本：马骁翔；嘉实基金：陈涛、何鸣晓、谢泽林、

杨柳、余懿、张淼；江苏汇鸿汇升投资管理有限公司：李栋；江苏瑞华投资

控股集团：章礼英；交银康联人寿：周捷；交银施罗德基金：蒋军杰；玖龙

资产：徐斌；开源证券：刘逍遥；临沂亿盛开元资产管理有限公司：王元平；

民生证券：郭新宇；明河投资：姜宇帆；农银汇理基金：梁国柱；平安证券：

付强、陈苏；任君资本：郑星；睿峻资产：王磊；三井住友德思资管：刘明、

孙伟；上海德汇集团有限公司：张英杰；上海钉铃资产管理有限公司：林君

杰；上海沣杨资产管理有限公司：王志强；华信证券：夏瀛韬；上海盘京投

资：王震；上海世诚投资：陈家琳、王亥莹；上海文多资产：范虎城；上海

盈湃投资：王娉；申万宏源：宁柯瑜；深圳市老鹰投资：李闫；深圳市中兴

威投资：洪航云；深圳望正资产管理有限公司：马力；生命保险资管：龚鑫；

拾贝投资：杨立；世嘉控股：王俊杰；台灣復華投信：林睿廷；泰康资产：



倪辰晖；天风证券：王冠华、徐骞；同泰基金：麦健沛；万家基金：章恒；

未来资产：史纯；武汉美阳投资：庞立让；悟空投资：刘鑫吉；西部利得基

金：陈蒙、刘荟；香港京华山一国际：李学峰；信达澳银基金：徐聪；兴业

基金：廖欢欢；易川投资：冯强；易同投资：党开宇；永汇资产：宋利芝；

长城基金：苏俊彦；长城证券：李雪薇；长江证券：余庚宗；招商基金：陈

西中、马思瑶；招商证券：范昳蕊；浙江普华天勤股权投资：方向；浙江新

干线传媒投资有限公司：周炜；中海基金：李东祥；中华联合保险：李东；

中金公司：黄丙延、李昌强；中欧基金：冯炉丹；中睿合银投资：郑淼；中

天证券（自营）：刘大海；中信保诚基金：郭梁良；中信产业基金：翁林开；

中信建投：徐博；中信建投（自营）：张咏梅；中信证券：刘雯蜀、罗毅超、

潘儒琛、张培栋；中意资管：周欣；中银国际证券投资部：宁宁；中原证券：

唐月。 

时间 2020 年 8 月 31 日 15:30-17:30 

地点 电话会议 

上市公司接待

人员姓名 
沈继业、唐晓峰、赵晓凡 

 

一、2020 年上半年经营情况简介 

上半年公司实现营业收入 54,976.42 万元，同比增长 5.50%；实现归属于上

市公司股东的净利润-3,088.41 万元，同比减亏 7.25%；经营活动产生的现金

流量净额为 13,628.77 万元，同比增长 244.18%。其中第二季度公司实现营

业收入 38,481.17 万元，同比增长 16.66%。 

 

二、问答阶段 

Q:今年上半年渠道销售收入占比多少？渠道销售收入确认准则？ 

答：渠道收入占比在百分之五十左右；和总代采用买断式销售方式，完成交

付后再做确认收入，如果项目需要验收，需要验收后才确认收入，和直销没

有区别。 

 

Q:渠道今年上半年收入占比全年目标能否完成？今年公司毛利率同比去年

是什么趋势？ 

答：总的比例能否达到年度目标还要看实际情况，预计未来渠道收入比重还

会往上升。毛利率相关因素包括市场竞争、产品结构的变化，从今年上半年

情况来看，公司毛利率没有下降。 

 

Q:7-8 月业务整体恢复，全年业绩目标能否完成？ 

答：二季度情况比一季度好很多，目前看 7-8 月份业务开展良好。今年情况

特殊，从公司层面看，后几个月交付的压力较大，挑战比较多，但截至目前

公司没有调整年初计划。 

 

Q:历史上公司首发产品很多，对零信任产品解决方案，公司有没可能开展

okta 对接其他 web 应用的业务模式或者商业模式？ 

答：安全产业现在的新产品整合类、平台类越来越多，到了整合、匹配的阶

段。单从产品来看，某类产品不会导致行业格局发生大的变化；商业模式上

的变化对产业格局影响比较大。安全产业目前不是靠狭义的产品来改变产业



的格局或者发展速度；需要关注商业模式上的转化，就是产品向服务项运营

过渡。商业模式的变化直接影响产业净利率，净利率向好，后续竞争力就会

更强些。零信任是安全建设的方法论，要引起关注。 

 

Q:海外业务今年亏损同比会收窄多少？ 

答：国外疫情比较严重，但公司国际业务签单额上半年同比增长 20%左右。

公司国际业务体量小，国际业务重心主要在亚太和南美。预计今年国际业务

合同签单会有较大增长，亏损会缩窄。 

 

Q:截止目前未来行业的看法？行业增速和客户预算情况？ 

答：受疫情影响今年行业增速可能会下降，即使下半年客户订单恢复正常，

对交付影响也会比较大，安全公司分化会比较大。 

 

Q:渠道未来自主产单的能力和方式？ 

答：目前公司和国内众多大型集成商的战略合作都已经签约。渠道这两年步

入正轨，大型集成商现在合作越来越多，这也是体系建设的一部分，大型集

成商产单能力足够强；同时对很多中小渠道商进行赋能，培训、方案推广等，

也做了很多线上渠道推广和渠道拓展工作。对于渠道来讲，周转速度开始加

快，公司今年上半年经营活动现金流量净额也在改善。 

 

Q:渠道商加入后，公司如何推动渠道商销售公司产品？未来怎么维持渠道

忠诚度？ 

答：渠道产品标准化一些，渠道赋能要做。直销和渠道的差别在于直销是加

法，渠道如果做得好可以变成乘法，按现在的渠道政策，不同级别的渠道要

配备不同数量的销售人员和技术支持。 

渠道模式不是新的销售模式，国内很多公司渠道做得比较成功。公司不太倾

向于仅通过价格因素维持与渠道商的合作，希望与渠道结成长期的合作关

系，共同发展；渠道商认真的去发展，为共同的用户提供足够的价值，也能

够获得收益。 

 

Q:今年下游客户有发生大的变化吗？ 

答：安全行业覆盖领域足够宽泛，各个公司侧重不同。就公司来讲，今年下

游客户没有发生太大的变化。公司股权置换后，部分行业能够更好覆盖，原

来擅长的运营商、金融领域继续保持，同时也在扩展教育、医疗行业，开始

组建纵向的事业部。公司根据自己情况在不同阶段有不同侧重。 

 

Q:公司对新引入人员有什么激励规划? 

答：人员不管外部引进还是自己培养，都需要激励。公司在员工激励方面也

比较积极，自 2014 年上市后做了多期激励计划。对核心员工的激励是必要

的，公司后续也会考虑新的股权激励计划，但会综合考虑推出时点、激励程

度等因素，也会和公司董事会、股东层面进行协商。 

 

Q:渠道乘法效应什么时间点能看到？渠道产品打磨的进展？ 

答：因为公司不是一家新公司，销售模式的转换需要时间。一方面需要在产

品适配性做不同的匹配，有的渠道商销售标准化的产品，另一方面战略合作



伙伴大型集成商，不仅做标准化产品，也会有大型的解决方案；从时间角度，

公司需要克服各种困难，包括内部、外部的一些阻力。在每年不断进步的前

提下，估计未来两三年后能够看到渠道效应的体现。 

 

Q:安全运营公司的做法和思路？ 

答：很多综合型厂商转型都在转向运营方向，但方向和做法不同。安全运营，

就是将安全公司的能力和用户结合，形成闭环对抗攻击，而不是依赖固化的

安全产品的能力。分为横、纵、点运营三类，在各地建设运营中心的模式我

们称为横运营。公司也在做横运营业务，在宁波设立运营中心后做了相应的

规划，也将在其他城市建设大型区域中心；纵运营是以行业或主管单位建立

的运营模式，纵向业务比较一致；点运营接受客户委托，帮客户做 24 小时

运营业务。 

 

Q:渠道倾向标准化产品，而安全产业是产品+服务一体化的，公司怎么平

衡？ 

答：这是可以协调的，安全产品很多，能够走渠道的产品也比较多，很多项

目匹配标准化产品多一些。更复杂的项目，渠道不只是通过渠道代理商，还

通过集成商在解决方案层面有更贴切的合作。 

 

Q: 渠道销售短期和长期的利润率情况？渠道业务增加，会不会降低公司利

润率？还是因为渠道提高了效率，对利润率没有影响？ 

答：公司做渠道建设是吸引优质渠道，同时也在做渠道的筛选和淘汰，通过

和渠道合作，达到双方互赢的一种合作模式，并形成良好的利益分配体系。

从去年和今年上半年情况看，公司现在和渠道合作已经取得比较好的效果。

目前看渠道销售没有影响利润率。 

 

Q:客户喜欢一整套安全产品，市场格局会发生什么样的演变，会向头部厂

商集中吗？ 

答：能做整套产品的大型厂商不多，这对厂商平台、运营、整体能力要求比

较高。安全行业以前合规需求更多些，近两年攻防需求成为热点，合规需求

是攻防基础，攻防是对合规检验。由合规向攻防阶段过渡，安全的攻防成为

安全公司的核心竞争力，要有足够攻防能力、产业理解能力，解决企业攻防

需求。做的好的厂商会在这个阶段胜出。 

 

Q:渠道优先推哪类产品，公司是否根据渠道商要求推出一些产品？公司有

没有对产品线做整合？ 

答：渠道商也需要给客户提供解决方案，公司需要和合作伙伴配合；渠道商

也是专注不同领域，要有方案层面的整合，才能让渠道更好的将产品价值传

递到最终用户。 

附件清单 无 

日期 2020 年 8 月 31 日 

 


