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中电科数字技术股份有限公司投资者关系活动记录表 

                                                   

 

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 （请文字说明其他活动内容） 

 

参与单位名称及人员姓名： 

建信保险资产管理有限公司 杨晨、国海证券资产管理分公司 刘琳琳 王宗凯、温

州嘉越投资管理有限公司 张艺兴、 张海刚、东北证券股份有限公司 冯浚瑒、深

圳市明达资产管理有限公司 李涛、汇泉基金管理有限公司 周晓东、东兴基金管

理有限公司 周昊、财通基金管理有限公司 钟俊、光大保德信基金管理有限公司 

林晓枫、兴合基金管理有限公司 侯吉冉、北京鸿道投资管理有限责任公司 方云

龙、中意资产管理有限责任公司 沈悦明、国海计算机 刘熹、海富通基金 朱光

灵、国华兴益资管公司 王霆、汇添富 李泽昱、进门财经 李少琪、中信建投 

应瑛、民生证券研究院  赵奕豪 郭新宇 杨立天、富国基金管理有限公司 王佳

晨 陈天元、长城财富保险资管 胡纪元、兴银资本 王旭、华泰资产管理有限公

司 姜光明、九泰基金管理有限公司 赵万隆、中邮证券有限责任公司 常雨婷、

中邮人寿保险股份有限公司 朱战宇、上海渊泓投资管理有限公司 庞腾飞、上海

聆泽投资管理有限公司 翟云龙 

 

日期时间： 

2023/10/30 

地点： 



电话会议 

上市公司接待人员姓名： 

副总经理、董事会秘书 侯志平；副总经理、财务总监 陈建平；副总经理 陈伟 

投资者关系活动主要内容介绍： 

一、公司情况介绍 

2023年前三季度，公司实现营业总收入 69.27亿元，同比增长 0.36%；实现

净利润 2.86亿元，同比增长 0.26%；实现归属于上市公司股东的净利润 2.78亿

元，同比下降 4.54%；毛利率为 19.07%，较上年同期增长 2.34 个百分点；实现

毛利 13.21 亿，同比增长 14.40%。归母净利润下降主要由于人员增长，加大了

对新业务的投入。 

从第三季度来看，业绩环比增长较好，第三季度经营性现金流有较大改善。 

从三大业务板块来看，数字化产品业务收入同比增长约 20%，毛利同比提升，

行业数字化、数字新基建业务收入基本持平。 

公司持续开展数字化产品创新，提升数智应用核心能力，打造智能计算软硬

件产品和数智应用软件产品，包括面向算力集群智能管理需求，研发算力智能调

度系统产品。公司将持续加大投入和发展数字化产品业务，以提升公司毛利率水

平。公司深入推进行业数字化解决方案场景落地，在智慧矿山、智慧水利、智能

算力等领域积极布局，中标了一些有示范性、代表性的项目。 

公司信息技术应用创新业务持续增长，前三季度新签合同约 17 亿元，同比

增长近 40%。金融等行业信创的持续增长有助于推动公司业务稳定增长。 

 

二、问答环节 

Q1：2023 年前三季度柏飞电子业务情况以及订单如何？ 

A1：柏飞电子前三季度收入较上年同期增长约 16%，在轨道交通、高端工业

控制等领域业务发展趋势良好。 

Q2：柏飞电子业务主要集中在华东地区，未来地区分布是否会有变化？ 

A2：华东地区作为电子行业主要总体单位集中地，未来仍将是柏飞电子主要

的业务区域，但是随着业务拓展带来公司总体收入持续增长，西北、西南、华北、

华中地区比重也将逐步提升。 



Q3：柏飞电子在行业中的优势体现在哪里？公司对业绩的展望如何？ 

A3：在行业竞争中，柏飞电子作为国家队具有一定的优势，同时柏飞电子经

过 20 多年的发展，在技术能力、产品研发和销售服务等方面具有一定的优势，

得到了客户的广泛认可，具有稳定的客户基础。今年行业出现波动对柏飞电子造

成了一定的压力，后续柏飞电子将努力地去推动业务发展。 

Q4：经营活动产生的现金流量净额有所改善，回款情况如何？ 

A4：2023年前三季度经营活动产生的现金流量净额较上年同期显著改善。根

据公司所处行业特点，回款一般集中在第四季度。 

Q5：柏飞电子在半导体、轨道交通、民用航空等领域业务发展情况如何？未

来两年有什么展望？  

A5：柏飞电子为轨道交通龙头企业提供信号控制产品，为半导体装备生产商

提供国产化计算和控制模块和系统。同时，柏飞电子积极寻求在民用航空领域的

市场合作，目前正与中国商飞开展相关产品的项目接洽。未来，柏飞电子将进一

步加强对行业客户的开拓，在国家战略背景和相关行业发展的影响下，预期将有

比较多的机会。 

Q6：公司明年来自于金融、政府、信创等方面的展望如何？ 

A6：公司行业客户主要分布在金融、运营商与互联网、大型企业、政府和公

共服务。2023年前三季度，公司政府和公共服务业务增速较快；金融行业收入略

有下降，但毛利有所提升；大型企业的收入、毛利均呈现增长；互联网和运营商

业务表现较为平稳。未来，各行业投资节奏会略有差异，金融信创的投入在持续

加大，企业受大环境影响相对平稳，水利、交通、医疗等行业受政策支持，在手

订单及未来开拓机会较多，明年预测稳中有升。 

Q7：公司毛利率较上年同期呈现增长态势，是受行业调整影响还是因为公司

自身数字化产品业务的发展？ 

A7：公司坚定执行既定的发展战略，一是打造自有数字化产品，包括柏飞电

子在边和端的智能计算软硬件产品和数智应用软件产品，提升公司毛利率水平。

二是通过打造数字化产品，带动行业数字化解决方案业务发展。近期，公司在智

慧矿山领域依托自有的物联网、数字孪生、数据治理平台等数字化产品，打造矿

山数字化解决方案，成功中标古叙煤田智能化建设项目，该项目主要由两个系统



组成，矿山综合管控系统和透明矿山隐蔽致灾地质模型分析系统，对古叙煤田现

有四对生产矿井进行全面的信息化和智能化改造。大量类似的相关行业数字化业

务机会有助于公司毛利率得到提升。 

Q8：公司 2023 年前三季度金融信创订单及业务情况如何？ 

A8：2023 年前三季度公司信创业务增速较好，签约 17 亿左右。公司基于在

党政信创、金融信创的积累提出了“1+3+N”信创解决方案架构。一个全栈信创

数字底座，三个关键解决方案，支撑 N个信创场景，其中三个解决方案是公司的

核心能力，一是围绕信创云构建的咨询、建设及运营能力；二是信创体系化的安

全能力；三是为客户应用系统平稳迁移提供更好的业务运营解决方案。公司的信

创业务架构能够满足面向未来的相关行业信创需求。 

在金融信创方面，公司打造了上海市金融信创联合攻关基地，并运营人行金

融信创生态实验室合作实验室，目前运行状态良好。在医疗、民航等关键行业，

公司也成立了联合信创实验室，助力相关行业信创业务布局。 

Q9：能否介绍下公司和华为、昇腾合作的情况？ 

A9：公司和华为的合作是全方位的，主要在金融、智能制造、大企业、数字

政府等行业为客户提供华为在数通、网络安全、存储、华为云、数字能源等多个

产品领域的产品和解决方案。同时在信创产业也形成了相应的协同态势。人工智

能方面，主要在工业领域开展智能推理模块产品的研发合作。 

Q10：从三季度利润来看，各子公司拆分情况如何？ 

A10：前三季度公司主要利润来源于华讯网络，柏飞电子利润主要将体现在第

四季度。从去年来看，柏飞电子利润占比约 1/3，华讯网络利润占比约 2/3，其

他几家子公司占比较小。 

Q11：全年展望是否可以围绕股权激励这个目标来看？ 

A11：股权激励行权的目标是公司经营的重要指引之一，公司会尽力去完成。 

Q12：数字水利这块有没有可以展开介绍比较成功的案例？万亿国债对今年

水利建设会不会有比较大的催化？ 

A12：公司去年深入介入水利行业，主要围绕一个典型场景-小流域的山洪防

御。公司核心产品“四预平台”，从预报、预警、预演、预案四个方面，实现在

山洪防御过程中，对人对物的防灾减灾。目前已在云南、四川推广应用，效果显



著，得到了水利部的认可。该业务的核心能力是算法能力，由公司和水科院联合

研发，通过数字化技术能够快速模拟出洪水的淹没范围，以及需要撤离的路径，

助力山洪防御的效能提升。在万亿国债支持防灾减灾的背景下，我们希望能够扎

根到水利这个领域里，通过前期积累的能力，包括在数字化领域的算法能力、对

数字化应用的能力、对应用平台集成的能力，在除了山洪防御之外，比如水文、

水资源调度等领域能够提供更多的解决方案。 

Q13：公司三季度单季度净利润下滑，主要是什么原因？四季度目前项目的

验收情况，节奏是什么样的？ 

A13：根据公司经营特性，一般第四季度尤其是最后两个月验收会达到高峰，

收款也有这样的特性，往往最后一个季度的收入和利润占全年比例较高。 

Q14：除了金融，公司在水利、交通行业业务开展还是不错的，但目前这两个

行业业务占比不高，拿项目时会存在压力吗？ 

A14：我们比较有信心，前期公司已在多省进行了示范性建设并获得了良好反

馈。虽然目前业务收入规模不大，但是趋势是向好的，并且收入的质量很高，结

合公司在数字化能力和算法能力的投入，相信后续会有很好的、相应的产出。 

Q15：公司客户粘性高吗？ 

A15：公司客户粘性非常高，公司始终围绕客户去重点打造自身相应的核心能

力，深耕客户需求，把我们的核心能力在客户的应用领域上扎根下去，真正的帮

客户创造价值。公司积累了众多长期合作的中大型客户，他们对合作伙伴的选择

相对慎重。 


