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指南针上市公司投资者关系活动记录表

编号：2023-003

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 电话会议

其他：券商策略会

参与单位名称及

人员姓名

一、德邦证券 春季策略会

德邦证券研究所、国泰基金、中庸资产、海富通基金、光大保德信基金、

汇丰晋信基金、长城基金、东方证券资管，共8人

二、长江证券 春季策略会

长江证券研究所、建信基金、中科沃土基金、幂加和私募基金、创金合信

基金、东兴基金、宁泉资产，共7人

三、中信建投证券 春季策略会

中信建投证券研究所、嘉实基金、国泰基金、泓澄资本、中再资产、申万

宏源、百创资本、东方港湾投资、广发资管、海雅金控、建信基金、七曜

投资、华宝基金、明达资产、招商基金、共15人

四、中信证券 春季策略会

中信证券研究所、国寿安保基金、长城财富保险资管、千合资管，共4人

五、广发证券 春季策略会

广发证券研究所、中银基金、禾永投资、慎知资产、华泰证券资管、上海

毅木资产、万涛私募基金、上海盛宇股权投资基金、华夏基金、鑫元基金、

蒙犇投资，共11人

时间 2023年 2月 15日至 3月 1日

地点 线下策略会

公司接待人员

姓名
证券事务代表、投资者关系总监：李静怡女士



投资者关系活动

主要内容介绍

问答交流

1. 公司未来流量规模如何做大，有没有差异化的获客和增长手段？

答：近些年来，公司主要通过互联网广告精准获客，积累了丰富的获客经

验和能力，形成了健康良好的投产比，且产生了稳定的业务和逐年利润增

长趋势。未来，随着公司业务规模扩大，预计在保持获客成本相对稳定的

前提下，获客规模仍有望继续扩大。同时，伴随证券业务的发展，公司将

向投资者提供更多元的产品及服务，提升公司获客后的付费转化率，从而

提高公司的盈利规模。

2. 公司的产品销售如何确认收入，利润的周期性如何理解？

答：公司的金融信息服务包括金融资讯及数据分析的终端服务，在销售产

品时会一次性向客户收取全部费用，包括软件产品费用和后续运行服务费。

公司收取的软件产品费用，在客户获得软件授权时确认收入；收取的后续

运行服务费，在提供服务的期间内分期确认收入。

关于利润的周期性，主要是由于公司营销模式存在一定周期性的原因。公

司在部分月份实施中高端产品集中销售，对应相关月份及所属季度所实现

的销售收入和净利润会大幅增长；而在未实施中高端产品集中销售的月份

所实现的销售收入和净利润相对较小，甚至出现个别月份或季度亏损的情

形。因此，受营销模式和销售周期的特点影响，公司可能出现经营业绩全

年分布不均衡的情况，其季度财务数据或半年度财务数据可能无法完整衡

量全年的经营业绩。

3. 公司在 2021-2022年的高增长主要是什么原因？

答：公司在 2021-2022年取得的高增长，主要得益于三个方面：一是 2020

年和 2021年公司分别加大广告投放，新增注册用户和付费用户都有显著增

长。2021年公司扩大销售规模，提升整体运营效率，因此取得不错的业绩；

二是依托公司多年积累的技术研发和营销投入，2022年上半年公司推出了

两款新的高端产品（全赢系列私享家版软件的 APP、全赢决策智能阿尔法

版），以及在 2021年资本市场的高度活跃的背景下，公司 2022年上半年



金融信息服务业务经营业绩实现较快增长，因此 2022年全年业绩也实现了

稳步增速；三是公司业务与资本市场景气度高度关联，且对公司经营业绩

的影响呈现出一定的滞后性（资本市场景气度变动在先，经营业绩变动在

后）特征，因此过去两三年资本市场的繁荣为 2021-2022 年业绩增长奠定

了市场基础。

4. 麦高证券 2023年及之后的成本投入如何？管理层的组成和未来的团队

建设规划？

答：公司在去年收购麦高证券后，为尽快恢复其业务经营，已加大人才队

伍建设、更新 IT系统及技术设备迭代，增加了证券业务相关成本投入。2023

年，公司将持续加大研发投入，完善证券研发体系和扩充人才队伍，进一

步恢复麦高证券的相关业务。

麦高证券的管理团队已就位，由两部分人员组成。一部分来自过往证券行

业的优秀高管，例如麦高证券的董事长、总经理、合规总监等，另一部分

来自指南针的原有高管，从母公司离职到麦高证券担任职务，输出 IT、大

数据和互联网能力，形成指南针对证券公司的赋能。

5. 公司高管持股比例较低，如何对高管及核心人员进行激励？

答：公司自 2019年 11月上市以来，已推出了两次股权激励计划，分别为

“2021 年限制性股票与股票期权激励计划”和“2022 年股票期权激励计

划”，主要激励对象包括公司董事、高管、中层管理人员、核心技术（业

务）骨干以及董事会认为需要激励的其他人员。预计公司今后仍将持续定

期推出类似激励计划，充分激励高管和核心人员恪尽职守、奋发图强，力

争实现客户、股东、员工三者利益和谐发展。

6. 公司广告服务业务的收费模式是什么？在收购麦高证券后，这项业务如

何开展？

答：公司自 2015年起，陆续与第一创业证券、长江证券、天风证券开展广

告服务业务合作，通过公司网站或产品客户端为合作券商提供广告服务并



实现相关收入。公司在广告服务已经提供，服务金额经合作双方确认、并

按照约定的结算方式分月收取服务款或取得收取服务款权利时，确认广告

服务费收入的实现。

公司与上述合作券商多年来保持了高水平、高质量的合作，双方均不同程

度实现了商业目标，公司对上述合作和合作伙伴倍加珍惜和感恩。收购麦

高证券后，公司与上述合作券商的广告服务业务合作将在充分尊重业已形

成的商业成果，秉持契约精神之上，在一定规模水平下继续保持。但随着

麦高证券各项业务陆续恢复展业，预计公司与上述合作券商的合作规模将

逐步缩小，相关收入预计亦将逐步萎缩。

7. 公司高端产品的更新迭代周期？

答：公司二十多年来通过自主研发的证券工具型软件服务于中小投资者。

围绕用户需求的变化以及资本市场的演变，公司研发部门持续迭代新功能，

不断补充到各版本产品中，即公司的产品系列名称虽然长期没有改变，但

内容和功能却是始终持续更新升级的，而且更新迭代的幅度和速度不小。

简而言之，公司对于高端产品及其他版本产品的新功能研发是持续不间断

的，因此事实上也并不存在所谓周期。

注：在本次与投资者交流过程中，投资者提出的问题与公司前期披露内容

有重复的，公司不再重复披露，请参阅公司过往已披露的投资者关系活动

记录表。

附件清单 无

日期 2023年 3月 1日


