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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 （电话会议） 

参与单位名称及

人员姓名 

具体参与单位名称及人员姓名见附件 

时间 2021-10-28 上午 9:30 至 10:13 

地点 电话会议 

上市公司 

接待人员姓名 

董事会秘书 徐亚丽 

 

 

一、介绍环节 

1、 三季度的业绩分析 

三季报的业务情况有两点背景： 

（1）收入确认的模式自去年起变更为终验法后，公司于今年进入了

一个真正的过渡期。对于大行业务而言，项目周期较长，使用终验

法导致收入确认延迟，表观数据体现得较为僵化，无法反映客观的

业务发展情况。在终验法的背景下以及大行对项目的要求、评审更

严格的情况下，公司今年前三季度累计的收入增长了将近 20%，其

实已经是比较好的情况。 

（2）报告期内公司成本的增长高于收入增长的主因为大行对项目的

质量要求高以及今年人才竞争激烈。 

 

2、全年的业绩分析 

今年公司的收入端到需求端再到成本增长端并非特别匹配，造成了

目前的表观情况不是特别乐观的现状。从全年看，这个现象还会保持，

但我们预期明年这种情况会有所改善。 



 

3、未来的（明年的）业务趋势：收入确认加速，成本压力放缓 

整体来看，今年的市场需求比较旺盛，大行及中小行的需求增速基

本都在 20%或以上，公司的合同额增幅达到 30%应为大概率事件，只

是签到今年还是签到明年的问题。总的来说，公司今年完成合同任

务目标应为大概率事件。 

预计明年在逐渐适应大行的高质量要求后，公司的成本投入会趋于

正常；同时，相信明年人才争夺的局面也会有改善，预计将回归到

理性的薪酬水平、人才待遇水平，基本能保证公司的成本回归到正

常的历史水平。 

 

二、Q&A 

1、作为公司的一个重要增长点，公司能否对海外三季度的情况（包

括合同确认的情况）做一个分享？ 

答：从目前的情况来看，海外的市场需求很旺盛，预测未来三年海

外业务将保持大比例增长的态势。公司海外全年销售合同任务目标

为 1.5 亿元，收入为 1亿元左右，目前来看大概率能完成，较去年

1亿元合同额、6000 多万的收入，预计将有 50%的增长。公司在海

外需要关注的地方为如何能形成适合当地客户的产品、提高客户的

满意度，以及提高当地的交付能力。为了达到明年的合同额目标，

公司已经在做人员培养、团队建设及收购的准备。海外市场的成本

虽高，但毛利也较高，且盈利模式优于国内。 

 

2、本报告期存货大概增加了 3 亿元左右，是否能按照公司平均毛

利率去折算对应新增的未确认的收入？比如存货增加 3 亿元的话，

假设 50%的毛利率大概就是 6 亿的收入，能不能从这个角度去看公

司因为会计准则的原因，导致报表失真的现状？ 

答：粗略来看是可以这样去推算，客观预计公司毛利约 45%的话，

新增存货除以毛利对应差不多有 6亿左右的收入。 

 

3、想请教一个偏宏观的行业问题，银行系统包括长亮还有些其它

公司都做银行系统，现在银行系统这一块未来的大方向主要增长驱

动的点是什么？有些说法为分布式、有些说法为数字货币，在您实

际的层面看，未来大行或者是中小城商的需求我们系统最主要的点

是什么？ 

答：主要增长驱动的点，我们认为首先是金融的创新，这是一个内

生诉求。第二点为信创对金融 IT、尤其是对银行 IT市场的旺盛需



要。第三点为竞争力，需要持续提升公司的 IT能力。数字货币可能

只是作为外部催化剂中的其中一个因素。 

 

4、想再请教一个问题，因为计算机的品种不像化工、汽车，有可

视化，作为投资者或者普通老百姓不能直面感受它，营收升级这方

面，能不能具体讲一下过去四五年像 IT 的软件一直在投，具体的

变化是什么，就信创替换 IBM 的模块吗还是什么？ 

答：这个应该还是比较明显的，拿香港做个例子，在香港去银行需

要排队、开户可能需要半小时，但国内办理银行业务基本都在线上

处理了，这就是 IT的进步。在这个行业里还是能感受到 IT日新月

异的进步，以及对老百姓生活的明显改善。今天的无现金支付、多

场景的支付形式（如小额快速、T+0 模式等），都是靠 IT来实现的，

这个感受还是比较深刻的。 

 

5、想请教一下公司出海现在是什么样的进度和规划？ 

答：从公司进军海外市场拿到第一单业务至今已经是第五个年头。

在国内甲方较为强势以及国内金融模式因为充分竞争而更为先进的

背景下，公司选择的出海时机可以说是恰逢其时，具有明显的技术、

产品以及经营理念优势。我们判断海外市场的需求很旺盛，只要公

司在产品技术和人员储备上的先进性能在海外充分地表达与展示，

就具备了相当的竞争力。我们对海外业务还是充满信心的。 

 

6、想追问一下，我们现在国内的这一种金融 IT 的软件，这种标准

化，就是我们自己也在往标准化这个方向进行推进。单纯的堆人头

的方式，这种边际效应就比较低，我们现在在这一块是什么样的进

度和状态？ 

答：全球的金融业务尤其是银行业务看起来都是同质化的，存贷汇

业务只能靠经营理念、经营手段和经营策略来拉开银行和甲方之间

的关系，而拉开这种关系需要靠 IT来实现。公司依靠自身的 IT能

力帮银行实现经营理念、经营思维和竞争差距，这是行业决定的，

必须是个性化的，而客户差异化的需求必然是公司的使命。目前国

内的市场没有对知识产权的保护措施，在此背景下，堆人头可能就

是在国内市场体现出的一种表现形式或商业模式。但如果大家能深

入地了解银行业务实质或业务流程时，就会发现其实公司多年来坚

持对 IT、文化投入形成产品，客户看到并选择公司是因为相信公司

的能力。公司 20多年来一直做核心业务系统，得到了客户、市场尤

其是头部大行的认可，也说明了公司产品的竞争力。 



 

7、想补充一个问题，刚才您也谈到金融信创对国内业务的联动，

您也提到在包括中行、邮储以及其它几个股份制大行的这一块的业

务进展，能不能帮我们再分享一下，包括刚才您也提到在中行这一

块最近也拿了新的订单。 

答：在信创的背景下，每家银行都需要向这个方向前进，只是有的

比较激进有的采取观望态度，这样反而可以拉开一些时间差，也是

我们希望看到的。公司希望能将市场需求与生产力相匹配、帮助这

些需求落地，故还是希望能循序渐进地有序向前推进的。至少从现

在看，信创的概念将会在这三年给公司提供源源不断的市场需求。

今年公司的系统在市场上中标率较高，这也是和信创的催生有关的。

包括公司和华为的主机数据库落地，我们认为都是从信创的角度实

现的。 

 

日期 2021-10-28 

 



附件：  

电话会议参与单位名称及人员姓名 

序号 单位名称 人员姓名 

1 天风证券股份有限公司 缪欣君 

2 中邮人寿保险股份有限公司 朱战宇 

3 翼虎（深圳）投资管理有限公司 曾雨 

4 兴银基金管理有限责任公司 劳开骏 

5 兴全基金管理有限公司 王炜波 

6 相聚资本管理有限公司 唐斌 

7 天风证券股份有限公司 王倩雯 

8 天风证券股份有限公司 陈矣骄 

9 泰康资产管理有限责任公司 倪辰晖 

10 深圳市万杉资本管理有限公司 皋雅 

11 深圳丰岭资本管理有限公司 金斌 

12 山东明湖投资管理有限公司 丁汀 

13 仁桥资产管理有限公司 钟欣 

14 鹏华基金管理有限公司 董威 

15 南通天合投资管理有限公司 白永平 

16 中信建投证券股份有限公司 杨睿琦 

17 嘉实基金管理有限公司 何鸣晓 

18 嘉实基金管理有限公司 余红 

19 嘉实基金管理有限公司 刘晔 

20 华融基金管理有限公司 庞立永 

21 国家电投集团财务公司 齐骏 

22 国华兴益资产管理有限公司 刘旭明 

23 国华兴益资产管理有限公司 王霆 

24 东证融汇资产管理有限公司 姚远 

25 北信瑞丰基金管理有限公司 庞文杰 

26 北京鼎萨投资有限公司 张王品 

27 PAG Investment 邓恩奇 

28 摩根士丹利香港有限公司 徐佩玖 

 


