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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：2022-03-11 

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 

安信证券 

富国基金 

华安基金 

 

三井住友资管 

 

中信证券 

 

淡水泉 

 

汇添富基金 

 

 

 

宽远资产 

 

德邦证券 

 

平安养老 

 

富达基金 

程宇婷、马良、侯海霞 

方竹静、张啸伟、于洋、孟浩之、许炎 

杨明 

 

孙伟 、杨履韬、陈茵 kitty、Echo  

 

夏胤磊 

 

裘潇磊、陈晓生 

 

劳杰男、张朋、郑乐凯、郑慧莲、杨义灿、杨瑨、詹

杰、卞正、吴江宏、刘伟林、陈潇扬、温宇峰、夏正

安、王天宜、钱诚 

 

陆忆天 

 

赵伟博 

 

陈徐姗、蓝逸翔 

 

董如枫 

时间 2022年 2月 21日—2022年 3月 11日 

地点 远程视频、电话会议以及现场会议 
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上市公司接

待人员姓名 

高级副总经理、董事会秘书 黄方红 

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：当前的经济总体形势比较严峻，政府可以征收和调配的财政力量比之前弱，企业投资

的信心似乎不足，服务型的中小企业日子好像更紧。公司怎样看待这些经济的状态，是否还

能维持一个合理的增长？ 

A：我们首先要说，海康威视今天的业务板块有五个大的部分，包括国内的三个 BG，海外

主业，以及 8 个创新业务的大集体。刚才您讲到的国内经济压力我们感受得到，但首先从公

司的维度看，海外业务的稳健增长、创新业务的较快增长，这个预期应该是稳定的，所以首

先公司的基础增速可以保证。 

聚焦到国内经济环境上，我们身在经济体之中，感受得到今天经济的压力，但这些压力

和过去 5年、过去 20年之中遭遇过的挑战相比也并不很特别。今天影响经济的外部因素比较

多，而我们也看到各个层级的主体都有可以调整改善，从而有所施展的空间。 

比如在政府维度，中央对地方的转移支付力度增大，专项债等形式的政府性基金提早拨

付，都在尽力维持合理的政府开支力度，而从中长期视角看，政府的深化改革中重要的一点

就是简政放权，推动社会治理的数字化、流程化，而相信我们的智能物联能力将在其中发挥

关键作用。在企业部分，对企业的数字化转型，我们依然坚信这是一个十年维度的大机遇。

同时从营商环境看，无论是对政府推行的减税降费，对中小微企业的租费减免，还是金融市

场的专项融资支持，都在帮助市场主体面对现在的压力可以有条件缓一缓，逐步恢复经营活

力。这些企业类的客户和我们一样，都是在商业竞争中拼搏的公司，其实无论在什么时代、

什么环境中，都一样面临当时的挑战，也同样能找到相应的机遇。我们还是相信中国这个大

经济体的的调整能力，希望我们自己能努力做到不错的增长。 

 

Q：历史上技术型行业很多都有非线性的增长过程，当它的成本下降到一定阶段，会在需

求端有拐点效应，但是我们好像在 AI这个行业没有呈现出期待中的爆发增长，我们预期业务

的节奏会怎样，会有迎来爆发的机会吗？ 

A：我们理解的 AI 技术，是一个通用型的底层技术，它的应用形式跟着场景走，这种技

术的增长更像是深水静流，兑现时间长，可以把业务持续做下去。过去几年在公司业务中，

AI 技术的渗透还是呈现出了非常快速的增长，现在也看到很多项目里面，我们的客户会提出
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设备要 100% AI化。从 AI技术在产品中的渗透速度来看，已经是高速的增长了。  

我们也看到人工智能的把市场的新需求激发出来，比较明显的一点，原来的很多需求是

呈点状的，现在人工智能的整个方案中需要人工智能的部分是面状的，而且有很多项目要求

整个系统都是具有智能化的能力，这样的趋势是在出现。而公司也是在提供全系统的 AI能力

方面，竞争力最强的玩家之一。 

 

Q：公司的工程化落地能力、行业、区域、销服体系等等资源布局的形式和碎片化市场比

较吻合，这些应该是我们企业端数字化转型业务发展很大的优势，想请问公司如何理解自己

在 EBG市场的核心竞争力？ 

A：近年来我们在技术上构建了一些系统化的能力，我们的 AI开放平台、统一软件架构，

这都能帮助我们在碎片化场景中快速落地。另一方面，我们对于行业的洞察和理解能力也是

帮助我们能够比较好、比较快发现用户价值需求的。同时还要说我们在资源布局方面，有全

国广泛布局的营销服务体系，我们的服务渠道无论对于我们政府信息化、数字化业务落地，

还是对于我们 EBG的业务都有很大帮助。 

我们的业务是碎片化，也是场景化的，我们都在围绕着业务的小闭环在提供价值，比如

设备资产管理的闭环、比如巡查巡检的闭环，比如教育行业三个课堂的闭环。我们把业务在

小闭环里串起来，然后通过业务的闭环和管理的闭环给用户提供价值。这对于从业者来说是

一个挑战，需要的是能有深入的理解，也能够具备帮助用户转型的能力。 

 

Q：我们的智能化方案往往是从一个典型场景的标杆客户开始做应用，然后逐步推广给更

多类似客户。对哪些行业我们可能已经形成了一些标准化或者规模化推广的案例，能不能分

享一下？  

A：我们在许多行业都有先锋用户，这些用户更愿意尝鲜，我们配合客户的需求来做组织

自己的技术，很多解决方案在刚开始做的时候是个性化方案，一段时间之后，会成为我们的

标准化产品。 

比如远程巡检的方案，巡检最早是给一些连锁行业定制的方案。现在除了连锁行业外，

能源的点位巡查，都应用了远程巡检的理念，方案的表现方式会根据不同行业的不同特点，

做很多的细化和版本迭代。第一个产品原型是这样的，通过不断的业务交流，产品也会升级

迭代，这个产品可能通用性很强，逐渐变成了一个通用功能；或者是这个产品越来越专业化，
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逐渐变成了某一个细分领域的专业化方案，这两种变化都有。例如，我们明眸的产品是疫情

期间为人体测温开发的，现在是标准化的产品；我们人证比对产品，也是标准化的产品，这

些产品的发展迭代支撑着今天将近 3 万 SKU 的产品体系，软件端、应用端的迭代也是如此，

不断从定制场景中来，走向标准应用去。 

 

Q:是未来 5-10年，公司对人效是怎样看待的，人效是否会不断地提升？ 

A:人效是个比较具体的问题，发展展望的是一个宏观、远期的问题，对于人效来说，它

更关系到企业内部运营的状态。一般来说业务状态、业务模式很成熟的企业，人效的水平可

能会比较高；或者说我们对外部的渠道辅助以及依赖更多一些的时候，企业的人效会更高一

些。像海康当下的状态以及对主营业务的定位，短期来看人效改善有空间，但也没有那么大。 

从运营的角度来说，我们还是会努力的，比如让内部部门之间的沟通更高效，研发投入

的质量更高，生产制造的自动化水平更高，可能也会促成人效的提升。 

这方面我们是一年一年通过点点滴滴来改善的，很难定一个跨越式的大目标，我们会回

到点点滴滴的改善工作上来，谢谢。 

 

附件清单 无 

日期 2022年 3月 11日  

 


