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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：2021-1-11 

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 

国寿 

国泰基金 

国信证券 

华夏基金 

睿远基金 

泰康基金 

招商基金 

 

泰达宏利基金 

淳厚基金  

大成基金  

东吴资管  

光大保德信基金  

光证资管 

国寿资产 

国泰基金 

海富通基金 

华夏人寿 

建信养老 

交银施罗德 

金鹰基金 

南方基金 

磐厚资产  

浦银安盛  

钦沐资管 

人保资产 

上投摩根  

冯冠兰 

谷超 

熊莉、库宏垚 

张帆 

杨维舟 

刘越 

马思瑶 

 

崔梦阳 

王晓明 

陈星宇、黄万青 

刘欣瑜 

陈蒙、林晓枫 

应超 

赵文龙、阳宜洋、赵花荣 

申坤 

谈必成 

宫永建 

陶静 

田彧龙、周中、王少成、刘庆祥、楼慧源、王崇 

陈磊 

陈卓 

杨振永 

黄星霖 

吴海宁 

颜世琳 

李博 



 2 

太平基金 

泰康资产 

天弘基金  

天治基金 

西部自营   

信诚基金  

信达澳银基金 

银华基金 

友邦资管 

长盛基金 

长现投资  

中信建投资管  

 

工银瑞信 

 

国金基金 

国元证券 

华安基金 

华富基金 

华泰证券 

平安养老 

信诚基金 

信达证券 

永赢基金 

长城基金 

招商基金 

招银理财 

 

Jefferies  

 

华创证券 

兴全基金 

 

 

博时基金 

高毅资产 

工银瑞信 

华创证券 

应豪 

陈虎 

王威、张磊 

胡耀文 

杜威、周密 

刘锐 

邹运 

方建、郭磊、刘宇尘 

许敏敏 

郭堃、汤其勇 

刘志敏 

徐博、陈人可 

 

李佋钊 

 

吴志强 

陈图南、耿军军 

谢磊 

王帅 

胡剑 

谢昌旭 

吴振华 

方竞 

张海啸 

陈良栋 

马思瑶、侯杰 

梁爽 

 

Tsai Chi 

 

孟灿、施嘉玮 

谢治宇、陆士杰、徐留明、孙统、周文波、童兰、任相栋、

季文华、王品、乔迁、虞淼、邹欣、杨世进 

 

陈鹏扬 

张继枫、罗迟放 

石正同 

孟灿 
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华夏证券 

汇添富 

农银汇理 

睿远基金 

太平资产 

泰康资管 

招商基金 

中信证券 

中银基金 

吕佳玮、郑晓辉、马生华、孙艺峻、徐恒 

夏正安 

梁国柱 

杨维舟 

秦媛媛 

陈虎 

陈西中 

胡叶倩雯、刘琦 

王睿、曹娜、袁哲航 

时间 2020年 12月 22日—2021年 1月 11日 

地点 远程视频、电话会议以及现场会议 

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：我想请教一下关于公司统一软件架构平台，也包括人员增速、内部人效的问题。我

们看到从去年到今年，统一软件架构平台发挥的效用已经开始体现出来，同时也看到人员

的增速在下降。我想请教一下，如果往今明年展望，公司的人员增速还是会控制在一个相

对比较低的状态吗？同时也想请教一下，关于公司统一软件架构平台，有没有内部人效方

面的一些统计，或者其他的一些成果可以跟大家分享。谢谢。 

A: 人员的增速跟公司的投入节奏有关，现在公司只能说是放慢了人员增速，人员绝对

数并没有往下降；也就是说人员还是在往上增长的，只是增长的速度没有前几年那么快了，

主要还是跟公司整体的战略投入有关。从 15 年开始是整个行业人工智能、智能化浪潮起步

的时点，尽管我们的投入是比较早的，在 13、14 年我们就在智能算法上面有一些投入和预

研，但是大规模的产业化投入，在产品以及市场这些层面的投入，主要还是在 15年、16年

开始的。这些投入现在回头来看，也是构成现在公司竞争优势的基础。所以（人员）增速还

是要分两边看。当然我们也知道如果人效不能发挥出来，人员成本就会变成一个比较大的压

力，所以公司也在主动去做一些人效方面的夯实工作。我们希望在一波投入周期过后，能够

在后续有一个效能不断释放的效果，然后形成一个正向的循环。过去海康也都是这么做的，

在过去的近 20 年，我们有很多次的人才投入的正向循环：加大投入，然后产出；再加大投

入，再产出。2019 年我们在人员方面已经开始略有收紧，到 2020，也考虑到整个宏观经济

的不太景气的因素，我们就继续收紧一点，然后把过去投入的人力资源继续夯实，把人员效
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能发挥出来。 

统一软件架构平台，跟人力资源的策略是两个视角。因为统一软件架构平台前期是一个

大投入的动作，最近三四年，统一软件架构基本上完成了基础的部分，底座已经基本成型了，

但涉及项目的大量应用型的开发还是要继续开展的，所以这方面的投入需要继续做。 

未来海康在人效方面的考量，跟人力资源的很多策略直接相关，比如我们会侧重在包括

末位淘汰、能效指标牵引等等方面。 谢谢。 

 

Q：我们看到过去两年公司在 AI 赋能业务方面有很大的进展，包括今年我们也看到在

各个细分领域的落地越来越高频，所以想请教您两个关于时间维度的问题：第一个就是现

在我们在做 AI 赋能业务的时候，相比于 1~2 年之前公司在哪些方面取得的提升是最关键

的？比如说项目的落地效率，商业模式、或者人均效益等等，或者您觉得任何其他重要的

方面。第二个问题，因为我们也看到一些竞争对手，包括一些 AI方向的创业公司以及某些

互联网巨头，他们也在 AI赋能方面取得了一些进步，那么您觉得相比于一年之前，公司相

较于这些竞争者的竞争优势有扩大吗？公司主要是从哪些方面去拉开差距的？谢谢。 

A: AI赋能这个事情确实也不是新鲜的话题了，业内大的一些公司，包括一些创业型的

算法公司也都在谈论这个话题。大家越来越接受一个事实：算法不是一蹴而就的，大量的碎

片化的市场对算法的需求都是个性化的。为了解决个性化的问题，我们不断地要把算法训练

的能力落到碎片化市场里去，否则单靠公司的资源投入来解决这么多碎片化的市场的算法需

求，还是比较困难的。 

因此就有了我们的 AI开放平台。海康的 AI开放平台，相对来说比较实用，也比较易用，

当然这里只代表我个人的感受。为什么这么讲呢？ AI开放算法，包括赋能学习，如果门槛

很高，比如需要大量的训练素材，或者需要大量技术人员的投入，那么这两项的要求就会让

行业用户，尤其是一些相对规模较小的行业用户没有办法来做赋能学习。因为训练素材的积

累和技术人员的投入，都是有门槛的。我们能够做到相对比较易用，跟我们算法的累积学习

有关系。我们的 AI 开放平台用的人越多，学习的越多，算法训练的越多，后续使用的用户

都是在前面已经训练好的算法的基础上，再增加新的能力，我们的算法在不断的迭代，不断

的优化，对于后面累积起来的使用量来讲，大家就会觉得越来越好用。 

我们有很多细分行业的生态伙伴，喜欢用海康的 AI开放平台来帮助他们做细分领域用

户的算法训练。海康的这个平台这几年用下来之后，我们跟用户贴的比较近，我们比较理解
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AI 赋能过程中方方面面的细节。所以一般来说，平台用的越多，就越好用；用的越多，用

户接受度等各方面都会做的比较好。 

跟其他竞争者的差距这个角度来讲，不太好评价，因为我不是很了解其他公司的 AI 平

台现在是个什么样的状态。就海康自己的平台来说，我们觉得目前已经进入了一个相对比较

良性的循环。例如在我们的 EBG业务端，AI开放平台得到了比较好的推广。谢谢。 

 

Q：这些年我们也在不断孵化一些创新业务，找一些新的体量较大的机会点，现在这个

时间点，我们团队对于这种创新业务，或者说一些新产品的机会，从能够做到的体量或是

业务起量的速度几个维度来看，哪些新的业务机会更明显或者更大一些？  

A：关于孵化业务，创新一直都是海康持续发展的最根本的动力，所以技术创新在我们

的各个业务当中非常的多。我们讲的创新业务主要指海康威视员工跟投的业务。 

在海康威视上市公司的体系里面，我们也存在大量的创新孵化，我们每年会推出大量的

新产品，包括教育装备展里面涉及到文教卫行业的一些教育相关新产品的开发；以及今年疫

情期间，会议平板的产品也做得非常好。所以海康本身就是一个创新驱动的公司，孵化随处

可见。如果我们把产品的颗粒往更大去看，它是否构成对新的产业的孵化，还不太好评价。 

我们目前在跟投机制下投了 8个创新业务，这 8个创新业务跟海康本身在做的事情相对

还是有一些差异的，因为我们投创新业务的要求就是不能跟海康威视现有的业务产生交叉，

要去开拓一些新的市场。萤石智能家居这块业务，经历了差不多 7年的时间，原来培育这个

市场的时候也非常的难，现在这个市场也慢慢做大了，正在准备独立上市，智能家居应该也

有个不错的发展空间。 

在工业自动化（机器人）这个场景中的应用，我们觉得发展空间应该也是比较大的。因

为工业的自动化，包括工厂智能化、数字化的转型，长期来看这个趋势还是比较符合当下提

质增效，降本增效这个发展需求的。 

我们在汽车智能化的汽车电子这块业务，从长期来看，汽车智能化包括辅助驾驶这个部

分，趋势大家还是都比较认同的。 

去年到现在，我们也有几块新的创新业务。例如智慧消防，消防本身是一个相对传统的

产业，但随着新的技术、新的理念、新的商业模式的发展，既有的传统市场会产生一些新的

变化，我们把很多新的智能化的理念和技术与传统的消防技术融合起来。我们还做了安检业

务。 



 6 

把可见光和非可见光的感知技术在一个比较好的场景当中融合起来，这些业务市场的空

间还是很大的。海康对创新业务的孵化，是基于对感知技术的理解，以及对感知技术未来发

展空间的想象，二者结合起来。谢谢。 

 

Q：EBG 的数字化转型业务，可预见性如何？哪些业务能够持续性产生收入，占比有多

大？ 

A：海康过去 20 年做的都是 to B的业务模式，以一次性的收入为主。虽然是一次性的，

但是我们把客户服务做好、产品做好，我们的收入粘性还是很强的。这个市场总的来讲很碎

片化，碎片化市场一方面可能会觉得可预见性差，但从另一个角度看其实稳定性很强，不至

于由于丢了一个大项目，导致收入缺口很大。EBG业务完全符合这些特点，市场很碎片化，

投入周期也长，订单可预见性没那么好。服务型收入目前有一些，但是规模体量不大，所以

我们也没有单独拿出来说，云眸这块业务现在发展很快，谢谢。 

 

Q: 更看好 EBG的哪些板块？ 

A:这个问题也比较难回答。工商业企业，头部的大中型企业，在疫情期间仍然得到了发

展，降本增效的诉求还是突出的。由于疫情的一些因素，文教板块也有较快的发展，我们推

出如电子班牌、班班通等产品。但是能源以及智慧建筑在疫情期间有一些萎缩，三季度已有

明显的恢复。整体来看跟宏观经济的复苏影响还是比较紧密。 

每一家企业都希望自己未来能够发展得更好，有更强的竞争力。所有能够帮助企业降本

增效、增强竞争力，企业通过成本费用的核算觉得投入划算，就会进行投入，这是非常商业

化的决策。我们努力帮助用户把这笔账算清楚，让用户相信这会是一笔划算的投入。谢谢。 

 

附件清单 无 

日期 2021年 1月 11日  

 


