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北京格灵深瞳信息技术股份有限公司投资者关系活动记录表 

（2022年 6月） 

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 

华泰证券、UBS、上海金辇投资、国寿养老、彬元资本、方大

证券、鑫巢资本、金元顺安基金、源乘投资、西部利得基金、

Da Cheng International Group、中华联合财产保险、LMR 

Partners Limited Group、泊通投资、东吴基金、华富基金、

ICBC Asset Management (Global) Company Limited、上海

师正投资、沪光 SIIC、中荷人寿保险、南华基金、新华养老

保险、海通证券 

时间 2022年 6月 

地点 电话会议 

上市公司接待

人员姓名 
董事会秘书  王政 

投资者关系活

动主要内容介

绍 

 

1、公司如何展望智慧金融领域业务，以及农行、建行等目前

进度？展开讲一下公司与传统做安防的企业在理解银行需

求方面的本质区别？ 

答：公司从 2018年开始和农行合作，刚开始入围的只是

三维行为分析仪，后来由于农行对我们的产品比较满意，于

是后续我们中标了边缘服务器及相关软件，面向约 2.3万个

农行网点，供货周期从 2021年开始一共是四年时间，今年的

供货也在有序推进中。去年公司中标了建行总行的 AI 云平

台，公司在持续建设和迭代升级，其应用于网点的产品招标



 

 

时点受疫情干扰有所延后，具体什么时候招标还未明确，但

公司会做好充分准备。 

做传统安防硬件的企业有很强的硬件供应链能力，这个

肯定不是我们做软件出身的公司能够去 PK 的，所以我们也

不去 PK 传统的摄像头，而是选择发挥更复杂一些的像人体

姿态和动作行为识别技术优势，大家其实还是处在产业链的

不同环节，本质上还是在做不同分工的事。公司做的三维相

关的视觉技术是需要沉淀的，公司早期做了很多商业零售方

面的尝试，后续也将三维视觉技术应用在包括银行、轨交、

体育等领域，我们已经有了先发优势。如果做传统安防硬件

的企业想实现这种类似的功能，本身还需要大量的场景数据

去打磨模型和产品，其未必能够在短期实现我们这样的水

平。例如公司在与银行的深入合作过程中，对银行的各种场

景功能的理解、技术的实现、产品的研发有了较为深厚的积

累，因此公司的方案基本能够满足银行全方位管理需求，现

在银行可能很难再给那么多企业那么长时间去熟悉这些场

景进而去满足产品功能，所以公司在银行场景有比较强的先

发优势和壁垒。 

2、有没有担心 2023/2024 年以后银行的收入确认会放缓的

情况？ 

答：首先，银行内部的 IT采购基本上五年左右会有一代

更新，另外这些软硬件产品本身也会做一些迭代升级，所以

我们对未来的预期是每五年银行对原有产品会有更新采购

的需求，银行使用我们的 AI 云平台过程中会沉淀大量的业

务和管理数据，迁移和转换成本很高，加上预期未来会有一

些新银行客户的加入，因此公司未来在银行领域可能会有不

同收入浪潮的叠加。 

3、公司在智慧金融领域会不会在交付上存在瓶颈，阻碍收入

发展，毕竟不完全是纯产品，还有实施的过程？ 



 

 

答：我们目前给农行交付的产品标准化度很高，实施成

本不高。我们和农行在早期交付的时候，会给各个地方的农

行做一些相关的培训，现在就成熟好多，特别是将来规模化

扩大业务时会更具规模效应。另外，我们基本不负责设备安

装，所以我们未来在这不会有太多的交付成本。 

4、2021 年公司智慧金融营收占比很高，大概有多少？ 

答：超过 60%。公司未来的发展不会局限在金融领域，

公司未来还会重点发展的轨交和体育等领域，公司认为这两

块有很大的市场空间，但可能确实很难一下子就释放出来，

这需要一个过程。 

5、智慧金融的营收占比增长较快，但是毛利率比城市安防领

域的要低一点，是不是解决方案的商业模式的占比在提高？ 

答：安防的毛利率比较高是因为在安防领域公司基本上

都是提供最核心的 AI 产品如软件算法引擎，或者说以软件

为主的解决方案，所以安防领域的毛利率很高。公司在金融

领域很多交付的形式都是软硬一体的，毛利率不如纯软的

高，但现在也是呈上升趋势，因为公司中标之后，价格是相

对稳定的，随着交货规模的不断增大，从供应链角度来讲，

硬件的成本有优化的空间。 

公司不断的去开发新场景是因为安防的定制化程度还

是比较高的，但是像金融以及未来的轨交、体育领域我们都

希望去做标准化产品。例如金融，农行网点应用的都是标准

化产品，不会因为不同的区域就有所不同，与建行合作过程

中，公司发现他们绝大部分的诉求其实是一样的，公司只需

要再去开发二者之间并不太大的差异需求就行了，未来随着

客户数量增加，公司的智慧金融产品会愈加标准化。 

6、未来两年研发费用是不是按照 10%-20%左右的连增模式稳

健推进？ 

答：公司的研发人员中有相当一部分是在做关于轨交和



 

 

体育方面的研发了，已经有比较前瞻性的布局。公司不会为

了要快速实现比较大规模的盈利，就放弃未来的战略规划。

基于这样的情况，我们其实很多事情是做在前面了，因此公

司未来的规划会要求收入的增速高于研发投入的增速，公司

毕竟已经上市了，因此还是希望能够做到比较稳健的增长。

尽管我们在 2020年和 2021年都做到了经营层面盈利，但我

们在短期内也没有要极度控制成本，要把利润很快做大的诉

求，公司现在还是在一个打江山的阶段，还是希望能持续投

入研发，进一步的去提升壁垒，加强我们核心竞争力，在我

们看好的场景里面更多更快的扎根。 

7、未来哪一年净利润会在表观上实现盈利？ 

答：公司 2020年和 2021年已经实现了经营层面的盈利。

基于招股书里面披露的前瞻性信息的数据，公司预估 2023年

能够实现表观盈利。 

8、轨交业务的增长是不是会比体育更快？轨交业务今年进

展情况如何，大概什么时候占比会有显著提升？轨交行业是

否会受到疫情影响导致投资有所减少？ 

答：轨交业务在去年就实现了商业化落地，比体育更早

一些，体育产品目前在学校和军队做试点。公司已经商业化

落地的轨交业务是对车进行检测，去年已经在做多个试点，

目前公司交付的主要是软件，硬件正在研发中。我们自研的

硬件产品的成本预计会比外采的低很多，所以未来会有一个

比较高的毛利率，公司预计今年年底到明年初会推出比较成

熟的软硬一体产品，但更大规模的落地要到明后年，这是一

个蓝海市场，我们对取得一定的份额还是比较有信心的。另

外，公司还在就铁路轨道检测场景研发新产品，这也是一个

大市场。 

疫情对轨交行业投资有可能存在短期内影响，例如新建

线路的开工，但国家对轨道交通投资持续增加，而且车辆底



 

 

检、轨道检测在轨交体系内属于一级检修，检修频率高，相

对来说需求比较刚性。另外，公司的轨交业务正处在刚开始

发展的阶段，远未到大规模放量的时期，因此疫情对下游行

业短期的影响实际上对我们的业务干扰不大，公司认为行业

整体的市场空间不会受到短期疫情因素的干扰。 

9、怎么看待公司在游戏领域的布局和 AR\VR的下游需求情

况和二者之间关系？ 

答：这两个方向都不错，因为当前这两个方向的市场的

渗透率都还非常低而且都会给用户带来良好的体验，都属于

元宇宙概念。我们基于三维人体姿态和行为识别技术以及游

戏内容开发能力正在研发的超大型沉浸式人机交互运动游

戏，我们称之为“大宇宙”；VR游戏我们称之为“小宇宙”。

VR游戏设备有点像在游戏机基础上做出的提升和迭代，他有

他的优点，但相对来说在使用时因为无法看到现实环境其区

域范围比较有限。但我们的产品主要是应用于线下场地，用

户无需佩戴任何头盔或眼镜，同时可以让用户体验到人与人

在现实世界之间的互动、人与虚拟世界之间的互动。所以我

们觉得这两个方向不存在太多竞争关系，各自有不同的发展

空间，甚至将来“大宇宙”和“小宇宙”还可以互相融合。 

10、是否会拓展消费级市场？ 

答：我们有往消费级市场拓展的考虑，公司认为未来体

育市场的应用是可能的方向，因此未来我们可能会从体育教

育的角度，向 to C 场景做布局，但是这还需要时间去做开

发，目前公司主要还是 to B 的产品，还是希望先把这块的

商业化做大、做成熟。 

11、怎么看待 3D 立体视觉赛道的核心竞争壁垒？我们的竞

争优势体现在哪？ 

答：我们认为技术本身不会成为长时间的壁垒，AI到了

现在这个阶段，要和场景深入融合，要打造出高性价比的产



 

 

品，客户要有意愿并能够付费，才是公司得以发展壮大的路

径。我们既是创新驱动型的公司，也非常注重商业化落地，

我们希望能够基于我们的技术创新不断挖掘高价值场景，即

便是在相同的大场景里，我们也在不断拓展新的小场景，去

创造更多的商业价值。 

附件清单（如

有） 
无 

日期 2022年 6 月 2日-2022年 6月 22日 

 


