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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：2022-004 

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 

参与单位名称

及人员姓名 

华泰证券：谢春生、范昳蕊；嘉实基金：邵健、刘晔、谢泽林、何鸣晓；

中庚基金：陈涛、谢钊懿；国泰基金：韩知昂、李林珈；银华基金：王利

刚；泰康资产管理有限责任公司：张毅；富达基金（香港）有限公司：

Bunny Huang；宝盈基金：陈金伟；华泰柏瑞基金：杜聪；拾贝投资：杨

立；First Beijing Investment Limited：梁卓均；国华人寿：安子超；建信理

财有限责任公司：薛浩；上海望东资产管理有限公司：Phil Yao；上海慎知

资产管理合伙企业（有限合伙）：余海丰、刘越；中金公司：李虹洁、袁佳

妮；天风证券：刘静一；开源证券：刘逍遥；广发证券：庞倩倩；国信证

券：库宏垚；申万宏源证券：宁柯瑜、王曙光 

时间 2022 年 8 月 28 日（星期日）15:00-16:30 

地点 电话会议 

上市公司接待

人员姓名 
胡忠华、叶晓虎、赵晓凡 

主要内容 

2022 年上半年经营情况介绍： 

报告期内，公司实现营业收入 8.34亿元，同比增长 8.11%，当期新签订

单增速高于营业收入增速；实现归母净利润亏损 2.16 亿元，扣非净利润亏

损 2.22 亿元，其中 2021 年度员工持股计划和限制性股票激励计划确认的股

份支付费用约 4,900 万元；经营活动产生的现金流量净额为-1,290 万元，去

年同期为 1.62 亿元。具体如下： 

一、关于营业收入 

上半年收入同比增长 8.11%，其中二季度收入同比下降 4.05%，总体业

务推进节奏比预期要慢一些。新签订单情况比整体收入要好，同比增长约

17%。收入端主要由于上半年疫情反复，对需求落地以及产品交付影响较

大，上海和北京业务量占全国比重较高，整体收入受这两个地区疫情影响

较大。预计下半年，行业整体需求会快速复苏。公司全年的业绩目标没有

调整。 



二、关于毛利率 

上半年整体毛利率和去年全年相比略有下降；和去年上半年相比，下

降较多。主要是上半年毛利率相对更高的安全产品收入占比下降导致短期

出现毛利率结构性下降。下半年会有所改善，预计全年的毛利率会略高于

去年全年。 

三、关于经营活动现金流 

自从推进渠道战略转型以来，公司当期回款得到明显改善和提升，经

营活动现金流一直在改善。今年上半年，客户的部分项目交付和验收因疫

情延期。 

四、关于渠道转型 

公司与三家总代合作良好，基本达到预定目标。上半年渠道订单同比

增长超过 20%，但由于疫情原因，客户项目交付延期，部分订单未能在上

半年确认收入；神州数码今年上半年增加投入人员至 80 人，已经逐步融入

到公司销售和渠道圈子，并拉通华为、锐捷等渠道资源。截止到今年上半

年签约合作的渠道数量 4,600 家，其中下单渠道 2,600 家，超过 100 万金额

的有 350 家。 

五、关于上半年业务 

1．产品维度 

产品收入增速较低，主要是疫情影响了客户采购节奏，下半年有望恢

复；安全服务收入增长较好，主要是安全服务逐步成为客户刚需，受外部

环境影响较小，同时客户更看重场厂家综合服务能力。 

新产品领域方面，上半年在 NDR、安全运营平台、云安全以及终端&

主机安全领域，增长率超过 100%。 

2．行业维度 

能源及企业增速最高，达到 41.47%。主要得益于能源方面 “双碳”政

策促进基础设施及网络安全投资，受疫情影响相对较小；公司发布多款专

用产品，重视和加强重大项目管理；企业方面，央企客户投资稳定，公司

加大在央企客户的投入。运营商收入增长 34.77%。受重保大年、安全投入

早、5G 配套投资最后一年、安全投入加大等几个因素驱动。金融行业收入

下滑 18.56%，原因一是北京、上海、深圳任务占比高，疫情影响大，二是

国产化进程加大，为满足 XC 产品采购比例达标，首先投入在服务器、数据

库领域。下半年金融领域安全需求有望加速释放。政府、事业单位&其他行

业收入下滑 8.44%，主要是是疫情影响投资节奏，下半年政府端需求落地会

加速。未来行业维度策略，加大对特殊行业、央企等方向的投入，这些客



户受宏观经济波动影响较小。 

问答环节 

1．问：网络安全行业竞争相对比较激烈，公司将如何保持自身的长期

竞争优势？ 

答：公司主要围绕以下几个方面来开展工作：第一，聚焦价值客户。

这些客户既有稳定的投资，同时又有创新能力，厂家的创新能力主要源自

于客户，公司聚焦这些价值客户，同时辐射行业客户。第二，持续开发有

竞争力的差异化产品，也包括安全服务，产品竞争力是厂家核心竞争力的

关键所在。公司会持续加大在研发侧的投入，前几年研发侧的人员增长最

快；未来几年在人力资源收紧情况下，公司依然会适度加大研发上的投

入。第三，研发逐步加大投入的同时，聚焦投入在重点领域形成优势，形

成重要领域的局部优势。第四，发展生态。这是近几年公司一直在坚持

的。第五，管理变革持续落地，持续落实“以客户为中心，以奋斗为本”

的机制，提升整体人均效率。 

总体讲，公司坚持提升效率，做好自己，才能在市场竞争中立于不败

之地。 

2．问：三季度的订单恢复情况，以及展望全年有哪些行业的恢复会比

较好？ 

答：整体上看三季度需求在加速释放，7、8 月份以及 Q3 销售进度比上

半年快。下半年商机储备比较充裕，公司做好了相关的准备工作。公司全

年目标，去年的股权激励、今年的股权激励都有业绩考核目标，今年的股

权激励，营业收入和净利润业绩考核目标值都是同比增速 20%（净利润是

扣非后并剔除股权激励费用影响后的净利润），公司经营目标没有变更。 

3．问：销售方面的考核，今年对于销售考核指标有没有变化？ 

答：整个销售考核今年年初做了一定调整，年中没有变化，对于销

售，主要的考核指标有两个：一是考核收入，另一个是考核应收账款回

收。但是没有哪个考核方式是完美的。公司是根据不同的阶段，侧重点和

追求点对考核指标进行调整。公司将销售的考核从原来的考核毛利调整为

考核收入，出发点是做大业务体量。同时，对于销售主管人员，如首代，

行业负责人，除了考核收入，同时考核应收账款回款和毛利率。 

通过销售人员做大业务规模，同时销售主管人员和总部的相关部门，

既考核收入目标，同时关注毛利率目标，支撑公司规模和利润并重目标。 

4．问：公司会集中资源投入哪些行业？包括产品上新的突破期待，销

售打法，如果展望未来三年，公司的规划是什么样的？ 



答：在公司资源有限的情况下，资源肯定会流向资金比较充裕的行业

和区域。 

从行业维度讲，公司在央企客户加大了投入，央企客户上半年整体业

绩增长还可以；特殊行业、金融和运营商，也是公司长期以来耕耘时间较

长的行业，公司会保持稳定，甚至适度的增长投入。 

业务模式维度，安全服务成为客户的刚需，公司将在安全服务方面继续

发力，这也是公司的重点。本身安全服务客户还是看重综合能力，这也是

公司长期以来的核心能力，公司会继续加强在安全服务能力方面的构建，

也要向合作伙伴转，对合作伙伴赋能，使原厂更多的聚焦高端安全服务，

偏行业的安全服务由合作伙伴覆盖。 

综合来讲，包括行业上有更多的聚焦，或者投入到投资比较充裕的行

业里面，第二安全服务越来越成为客户的刚需，从本身的能力构建，从本

身的投入，从本身商业模式到产品，公司都有一系列的规划和考虑。 

5．问：央企、金融、电信大客户，一般来说偏好直销，从渠道战略上

来讲，会从渠道往直销上面有所偏重，未来的销售方式上怎么考虑？ 

答：从行业纵向划分，公司销售团队划分政府、金融、运营商、交

通、能源、科教文卫、企业 7 个事业部，各个事业部相对独立运作。 

从客户整体签约模式上，除了运营商是行业性的要求直签，其他行业

没有整体的要求直签模式，不是行业性的整体要求，而是某个客户会有这

个需求。渠道战略不是完全拒绝直签，还是以客户的需求做导向，近几年

渠道签约占比基本比较稳定，大概 65%-70%，除运营商以外，渠道签约占

比大概是 85%-90%。运营商渠道签约率也在逐步提升，上半年占比 18%-

19%。除了运营商以外，其他的行业都不是行业整体性的要求。 

6．问：所有的网络安全存量都在往央企等行业转，去年下半年到现

在，产品价格竞争情况以及未来发展趋势如何？ 

答：首先，To B 市场本质上不是一个完全低价市场。第二，这两年确

实受疫情各方面影响比较大，竞争比较激烈，但对我们来讲，这个市场不

是完全低价市场，我们还是追求收入规模和利润，或者说收入规模和利润

并重的方式。第三，公司坚持收入规模和利润并重的原因是，一是本身联

合合作伙伴，对公司拓展价值客户有帮助，双方能力互补；二是和厂家的

能力积累有关系，因为公司的市场策略上是聚焦行业市场，聚焦价值客

户。 

7．问：公司有什么竞争优势？比如攻防能力相比于其他友商如何，给

客户带来的价值能否比友商更高？ 



答：第一，安全从客户需求角度也在发生一些变化，变化可以理解为

几个方面，一个是从之前的单产品向整体的解决方案，或者向整体的防御

转变。第二，从之前的产品向产品+服务+运营转变；第三，从侧重在本地

端向本地+云端协同转变。随着本身网络安全需求的变化，客户会越来越看

重厂家综合实力，综合实力的核心就是攻防实力。 

公司在攻防能力方面积累的时间比较长，并持续加大在攻防上的投

入。公司和友商相比，各有侧重点。 

8．问：数据安全是安全行业增长比较快的领域，公司在数据安全目前

的业务拓展进展如何？ 

答：数据安全这两年客户、主管机关都非常关注，数据安全也是公司

最近几年非常重要的发展方向，公司组建了相应的产品团队，发布了一些

新的产品。数据安全本身发展也呈现出不同行业的成熟度不太一样，公司

这两年在金融行业做了不少客户的数据安全咨询服务。产品方面，包括我

们发布的敏感数据发现和分类分级的产品，在国内顶级的银行也得到采

购，形成非常好的示范效应。 

从数据角度，今年上半年整个数据安全产品整体情况整体增速大概在

23%；在增强计算方面也在进行投入，计划在 10 月份发布相关的隐私计算

产品，可以满足客户在数据交换方面目前所碰到的合规性和安全方面的需

求。基本上公司已形成了以相对完善的产品体系和解决方案。 

9．问：上半年发布的魔力防火墙新的产品，目前的标杆案例，包括最

新的进展，客户反馈，项目体量，能否做简单的介绍。 

答：在今年公司发布了 T-ONE CLOUD整体的方案，这个方案本质上是

用云的思路重构客户的安全能力体系，一个很重要的点是要能够作弹性易

购，使得客户的安全能力能够根据情况有效的调整和应对最新发展情况。

其中最重要的核心组件叫魔力防火墙，这个产品的底座能力是防火墙的基

础能力，整个系统底座运用的是近几年公司在云原生安全方面的研究成

果，系统底座采用了云原生的底座。 

客户可以根据需要按需订阅启动防火墙之外的异构安全能力。方案发

布以后通过下面几个方面进行市场的扩展，一是公司自建的安全运营中

心，直接服务客户。二是和很多合作伙伴开展合作安全运营拓展；第三，

有些行业类型的客户对方案也非常感兴趣，公司帮助客户重新去构造整个

安全的技术体系。客户以及合作伙伴，对这个理念都是非常的认同。这个

方案从本质上来讲，我们希望通过云体系，把公司在安全模型里面，即 I

（评估）-P（策略）-D（检测）-R（响应）闭环流程四个环节里面最强的产



品能力和服务能力集成起来，在这样的情况下客户能以较少的成本投入得

到最好的安全能力。目前我们已有客户在使用，包括合作运营中心也有客

户在使用。 

10．问：魔力防火墙这个产品的模式，是可以通过订阅的模式采购？

销售情况怎么样？  

答：基础是防火墙能力，其他需要的安全能力都可以订阅。今年的目

标是希望有上千最终用户能够接入到体系里面来，目前推进的比较快，特

别是行业型的分布式客户，对这些方案非常感兴趣。加上我们在合作伙伴

里面，对很多中小企业用户来说对这些方案非常匹配他们的需求和投入的

预算。 

11．问：下半年人员招聘和费用投入的趋势是什么样？ 

答：整个人员的情况，去年公司人员净增一千多人，今年人员增速放

缓，全年人员增速控制在 15%左右，下半年主要为应届生入职到岗。公司

将严格控制社会招聘，人员增长以应届生为主，应届生招聘培养是公司人

才补充的主要渠道。 

明年整体人力预算，会结合整个情况做一些微调，总体上会放缓一

些。重点会投入到产研端，同时在少数重点行业加大投入。 

12．问：公司对下半年政府客户增长，包括付款情况预期怎么判断？ 

答：如果把整个泛政府领域细分，差异性比较大。大的央企、特殊行

业以及一些部委投资比较稳定。公司会在投入上会做一些调整和优化，在

投资比较稳定的客户加大投入。在泛政府领域，从全年的目标来讲暂时还

没有调整，还是按年初的目标在推进。 

附件清单 无 

日期 2022 年 8 月 28 日 

 


