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启明星辰信息技术集团股份有限公司投资者关系活动记录表 

                                                        编号：2022-001 

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 

申万宏源-刘洋，宁柯瑜，王曙光；嘉实基金-谢泽林；广发证券-庞倩倩；方圆资产-董丰

侨；博道基金-高笑潇；光大证券自营-肖意生；富国基金管理有限公司-肖威兵；源乘投资

-苏柳竹；聆泽投资-翟云龙；鹏华基金-董威；兴全基金-孟灿；上海中域投资-袁鹏涛；安

信基金-陈一峰；毕盛投资管理有限公司-张清；上海牧毅投资管理中心（有限合伙）-乔斌；

中睿合银-郑淼；中信证券股份有限公司-罗毅超；申万宏源证券（资管）-秦庆；南方基金

-刘树坤；易川投资-冯强；建信基金-许杰；山东鲁商私募（投资）基金管理有限公司-郭

嘉；创金合信基金-陆迪；新华养老保险股份有限公司-袁海宇；明河投资-姜宇帆；中天证

券-刘大海；华夏基金管理有限公司-施知序；广发基金管理有限公司-宋兴未；英大基金-

霍达；光大证券权益投资交易部-张曦光；和谐汇一-章溢漫；信达澳银基金管理有限公司-

徐聪；华宝信托-顾宝成；兴证全球基金-吴菊；永安财险-黄谷；上银基金-李炤圻；上海

白犀资产管理有限公司-裘善龙；景顺长城-彭成军；南方基金-陆宇轩；中信证券-刘雯蜀；

敦和资产管理有限公司-盖婷婷；大成基金管理有限公司-侯春燕；鹏华基金-范晶伟；财通

证券-郭琦；中信证券股份有限公司-张晓亮。 

时间 2022 年 1月 26日 20：00—21：00 

地点 线上会议 

上市公司接待人

员姓名 

王佳、张媛、潘柱廷 

 

2021 年年度业绩预告情况总览： 

    公司 2021 年预计实现营业收入 437,700 万元至 450,000 万元，比上年同期增长 20.02%

至 23.40%，部分订单递延到了 2022 年的一季度。预计归属于上市公司股东的净利润实现

盈利 85,500 万元至 91,500 万元，比上年同期增长 6.34%至 13.80%，预计扣非后的净利润

实现盈利 75,900 万元至 81,900 万元，比上年同期增长 8.00%至 16.54%。为了增加企业凝

聚力，2021 年我们实施了第三期员工持股计划，带来了股份支付费用同比大幅增加，股份

支付费用和去年同期因疫情社保减免发生的两项合计值约 1.47 亿元，剔除上述两项因素的

影响，报告期内归属于上市公司股东的净利润增幅提升约 14%。公司面对较大压力下，仍

然保证全年毛利率水平相比去年提高了 2~2.5%。 

    业绩增长的主要动因一是启明星辰持续在网络安全运营战略的加强。2021 年，公司在



研发投入和区域市场的布局上，都产生了很好的合力。一方面是加强了云安全、工控安全

等业务的研发投入和推进，另外一方面在区域市场有一个“市长计划”，在 GDP 排在前面

的城市，公司都进行了独立的布局，和我们的独立安全运营中心战略耦合起来，这样的一

种区域市场的精耕细作，使得客户价值提升得很快，得到了当地客户的一致好评，使得我

们和客户的粘性持续增加。二是公司重视行业用户的场景化需求，在头部客户，我们不仅

保持了原有的市场竞争优势并且这种优势还有所加强。 

    2022 年我们在一些重大的行业部署进一步一体化，有望进一步提高全国的区域市场和

行业市场的结合，加强工作的效率。 

    数据安全方面，2021 年 12 月 1 日公司在杭州成立数据安全总部，同时发布了数据绿

洲技术框架，提出了数据安全从 1.0 的数据对象安全，到 2.0 的数据汇聚安全，再到 3.0

的数据流通安全的演化路径，引领数据安全市场的发展。数据安全 1.0 和 2.0 的市场我们

有很好的基础，在第三方统计的数据安全市场中排名持续第一。当前中国大力发展数字化

经济，我们非常看好数据安全市场的增长空间和速度，启明星辰在数据安全方向的收入增

速可以达到 50%以上，是我们动力最强的新业务，未来将会在整体收入中的占比越来越大。 

    在收入增长的引擎方面，我们又增加了新的动力——安全运营中心。截止 2021 年底，

启明星辰已累计建设了 119 个城市安全运营中心。这些安全运营中心将会和很多新的产品

和新的赛道叠加，把我们的服务技术解决方案源源不断的输送到全国各地和各个重要的行

业客户手中。 

 

交流环节： 

Q：2021 年下游的产品和行业大概是什么样的增长情况？ 

A：在金融、卫生、医疗、运营商、教育、媒体都是增速比较快的，政府行业今年预计是

增速更快的，前三季度政府行业增速非常好，四季度政府的招投标包括一些项目上的验收

有递延，但整体贡献也可以。 

 

Q：XC 是放在政府行业里面吗？ 

A：是的，我们去年在 XC 领域的增速还是比较亮眼的。 

 

Q：近两年市场把安全公司分成传统安全公司和新安全公司，包括有些不看利润，看新业

务等，公司今后发展上怎么考虑？ 

A：一直以来大家会把网络安全新赛道和老赛道分开来，老赛道一般指网关等一些盒子类

的产品，新赛道是和虚拟化相关的一些平台、态势感知、云，我们现在是老赛道和新赛道

并重的模式。新老并举的状态下，公司现在处于一个最好的状态。由于我们在老赛道里的

市场占有一直很高，这也直接支撑我们的客户价值，在新赛道通过我们的城市安全运营中

心的建设，把很多新的虚拟化的工作都放到城市安全运营中心去推广，是一个非常好的利

润模式，也是我们能够保证稳定持续不断的增长，好的盈利能力和客户价值增加的基础。

在虚拟化和云计算刚出来时，他们自身的价值都得不到认可，但这些年我们也看到虚拟化

的加速和云计算的活力，我们相信启明星辰在新赛道上是不会落后的，如果把我们看成一

个传统的老赛道上的公司，我们认为并不是那样的。 

 

Q：年报收入出色，毛利上行，费用高增，这个模型会是比较持续的吗？ 

A：今年的营收受到了四季度政府行业订单延期的影响，事实上我们做的应该比这个还要

好，所以对新年的预期增长是超过 2021 年的。另外我们也有信心保持一个高毛利的水平，

我们的竞争力在新的一年会得到更好的加强。 



Q：可比公司基本上都已经按 PS 或是按投入估值，不按利润估了，公司是怎么考虑？以

及认为公司目前处于最好的状态的考虑？ 

A：一方面来源于员工的积极性和员工对未来的信心，我们的核心团队对于公司战略的自

信。第二个方面来源于客户价值，是说我们的城市安全运营中心和我们的“市长计划”，

我们在区域的精耕细作，以及和行业客户的耦合，事实上是新模式和老模式的一种叠加和

耦合，带来的客户价值的确认，使得我们也很有信心。第三方面来源于我们的企业文化和

管理。 

    新老并举需要一个总体的平衡。2022 年，我们在一些研发方面还会有投入的继续加大；

在市场方面，更多是希望提高人均效率，提高每个销售的人均产出。当然，2022 年在投入

方面是有选择性的，在一些新的研发领域上，特别是从去年年底开始布局的云安全、数据

安全的投入，都是公司要进一步加强的。 

    今年启明星辰在全新布局数据安全和云安全，以及原来做的独立安全运营中心，未来

将是我们的一个重要载体，我们要在这方面不断的放入一些新的产品和平台。在数据安全

领域上特别发力，抓住时机，在数据安全 1.0、2.0 时代我们有了非常好的基础和铺垫，有

非常好的产品，所以我们认为在数据安全市场，2022 年会有更好的作为。希望从资本市场

上一定把所谓启明星辰传统的标签拿掉，我们在不断的突破自我，不断的去实现更高的提

升，这也是我们想给资本市场带来的启明星辰全新的变化。 

 

Q：公司的产品收入中自有产品的比重？ 

A：自有产品和服务的毛利占比较去年提升，整体毛利和订单质量是非常高的。 

 

Q：未来人员的增长指引，主要扩展研发还是销售人员？ 

A：去年研发和市场都同步投入，相对市场投入的稍微多一点。今年前场的投入转化成效

能要更高一些，研发方面，在一些新的赛道上，特别是新的产品上，包括数据安全、工控

安全、车联网等方面的研发的投入将进一步加大。 

 

Q：疫情会改变整个行业吗？带来哪些变化？ 

A：首先感谢各位投资人对网络安全行业的关心和支持。从我们的角度来看，疫情期间，

国家抗击疫情的成果以及大家对网络安全行业的重视来看，网络安全行业的市场是在不断

扩大的，我们对客户价值的关注度来源于客户自身的需求，我们感觉到客户需求的逐步提

升，也看到疫情过程中，政府的数字化，包括绿码等一些在抗疫当中起到的特别重要的作

用。数字化是中国的国策是不会变的，而且政府会加强数字化在社会经济生活的支撑性作

用。在未来的几年内，科技发展、科技创新、IT 技术包括人工智能、大数据的一些进步，

数据成为经济发展的一个重要的生产要素等，在这样的国家政策的指引下，对未来我们很

有信心。安全行业有更多的上市公司出来，我们是挺高兴的，这样的行业才会欣欣向荣的

发展。在未来我们拼的是客户价值，启明星辰在头部客户当中的市场占有率和竞争力是所

有企业中最好的一家，并且这种优势还在进一步的加强，我们对自己充满信心，在中国的

数字化的进程当中，我们是一个重要的力量，为它保驾护航。 

    另外我们在前年就提出场景化的思路，场景化让我们牢牢的抓住了客户价值这个抓

手，使得我们的投入有回报，这是我们坚信的。所以说虽然竞争在加剧，但因为我们非常

的务实，我们对产品技术有自信，我们所做的工作有客户价值，得到客户的高度认可。 

    我们应该对中国的数字化有信心，对我们自己的价值有信心。当然，网络安全不可能

说一家独大，一定是头部会有几家企业，相信我们一定是头部企业当中战略定位最准确、

企业文化配套最好、投入回报率最高的那一家，我们有信心。 



Q：公司从稳健变得比较扩张，是否主要看收入就行？ 

A：我们不仅会保证快速的营收增长，一定会保证盈利的增长的。 

 

Q：怎样证明公司的竞争力是往上的？ 

A：第一，今年由于经济下行有压力，中小企业的市场确实没有那么活跃。我们看的是头

部客户特殊行业、政府，一些大型的国家关键基础设施，以及一些国有企业为主的大行业，

像金融、运营商、能源、交通、公安、电子政务内网及新传媒等领域的客户价值，就是客

户的认可程度和客户粘性。第二，我们看的是我们在区域的触角，今年我们在 GDP 靠前

的城市里都有自己的布局，有“市长计划”，有负责人，有交付能力，有运营中心，总部

这边有很多的技术专家以及安全运维方面的经验，能够通过虚拟的方式赋能到当地服务及

当地的政企客户，即是对市场的精耕细作，并且这种精耕细作也不是老模式不是卖产品。

我们除了提供产品，还提供运维，这种方式使得我们新的产品服务能够特别快的投放到市

场应用，带来客户价值。第三点看的就是团队的凝聚力。在过去的一年当中，核心人员离

职率低，从公司的凝聚力也能判断我们的竞争力。 

 

Q：对 2022 年安全市场的预测。 

A：用一个矩阵来看。一方面是新需求和老需求，这个需求可能是由于新的客户的拓展，

也可能是新的监管方式的增加，所带来的新的业务场景所导致的需求。另一方面是新引擎

和旧引擎，新产品和旧产品会和业务模式叠加在一起，成为业务新引擎。 

    未来一两年的争夺，在第一象限旧需求和旧引擎依然是整个行业的业绩底座，争夺需

要看各个厂家自身的管理水平，通过看一些传统头部客户的需求区间和相对传统的产品，

体现出公司的基础竞争力。启明星辰对公司竞争力有信心，我们能为客户提供价值。第二

个象限是新的业务引擎在老客户中拓展。启明星辰非常突出的是“市长计划”，面对深耕

细作的区域客户，用安全运营中心的新模式，带着数据安全和云安全的新产品落地。第三

象限是新引擎新需求，最典型的就是数据安全，数据安全的新需求来自于整个经济数字化

的发展和数据安全的合规性要求，虽然客户群有些老客户群，但其实是新合规压力下的新

场景，会成为主力新需求方。启明星辰提出数据绿洲，数据安全 3.0，这部分是整个未来

数据安全发展的新增产业板块最活跃的象限。第四象限是传统产品去拓展新客户，比如说

中小企业的客户，由于我们安全运营中心的下沉，会对这样客户形成新的拓展，产生新的

竞争力。 

    启明星辰的战略方向，从结果上看出，好像最后的表象是稳健或是快速扩张。其实从

内里的经营机理看，启明星辰是在保证健康的公司运转，比如从财务数据上会体现为收入、

毛利、净利润等财务数据的平衡和健康，在保证公司健康的情况下，去做有战略性观察的

精准扩张，这是启明星辰的一个基本的发展理念，既要保持自身健康，也要保证盈利的一

个基本形态，同时在看准战略机会时，精准的进行集中性的聚集性的资源投入。 

附件清单（如有）  

日期 2022 年 1 月 26 日 

 


