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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 （请文字说明其他活动内容） 

参与单位名称及

人员姓名 

爱建证券 潘永杰、宝盈基金 赵国进、大朴资管 唐俊杰、鼎

锋资管 李梦莹、东方基金 刘明、东吴证券 朱悦如、高晟融

信 王鹏程、国海证券 李响、国联安基金 高诗/潘明、国寿安

保基金 冯冠兰、国泰基金 谷超、海富通基金 张金涛、海通

证券 黄竞晶、宏道投资 药建峰、泓德基金 姜瑛/秦毅、鸿博

资本 李绪、华商基金 蔡建军/郭磊、华泰证券 蔡嵩松、华夏

财富 郑伟、华夏基金 李明斯、汇添富基金 杨瑾、嘉实基金 胡

涛、九泰基金 叶浩、久银基金 唐斌、康曼德资本 段桂培、

蓝色韬略 吴明鉴、龙萨投资 丁大杰、民生加银 吕江峰、南

山资本东海长基 赵庆、农银汇理基金 成健、暖流资产 王宁、 

璞盈投资 薛文鉴/薛文清、前海开源基金 陈志峰/苏俊彦、上

海阿杏投资 林乔松、上海天禾 代文超、上投摩根 叶敏、上

银基金 王玮、申万宏源 郁琦、盛盈投资 袁文系、太武投资 徐

扬升、天安保险 姚伦、通用集团投资 陈明、沃珑港 宋正园、

星石投资 郭希淳/杨柳青、银华基金 范国华/向伊达、原点资

产 徐景春、长城基金 余欢、长江养老 邓锐、长江证券 余庚

宗、长信基金 谢煜、中海基金 王海亮、中欧基金 袁维德、



中企华商 王庆、中铁宝盈 刘嘉生、中铁宝盈资产 舒美琳、 

中信建投资管 李迪广/张龙、中信证券 郑泽科、中邮基金 国

晓雯/吴尚/郑玲 

时间 2015 年 12月 29日 

地点 北京市朝阳区建国门外大街国贸写字楼 2座 2601 

上市公司接待人

员姓名 

董事会秘书 武楠、副总裁 杨宇欣、证券事务代表 王珊珊 

投资者关系活动

主要内容介绍 

 

一、公司基本情况 

公司现有员工人数 2,200 人，90%是研发人员。公司的总部在

北京，在全球多地拥有分支机构。公司在北京共有 700多名员

工，在成都、南京、西安、大连等地设有研发中心；海外方面，

公司在硅谷、东京、首尔、台湾、香港等地都设有分支机构。 

其中，香港天极就是公司的海外投资平台。公司的发展战略就

是核心业务自己做，而在与自身业务有协同效应的产业链相关

领域中进行投资或者合作。 

公司的股权结构：（1）实际控制人——赵鸿飞；（2）两个财务

投资者；（3）四家战略投资者——高通、展讯、安谋、TCL；

（4）三个员工持股平台。 

 

二、公司业务情况概述 

公司是移动智能终端操作系统产品和技术提供商，主要提供安

卓操作系统的研发和技术服务。公司的营业收入主要来源于技

术开发、技术服务、软件许可等业务。 

公司的业务拓展主要有两个逻辑：（1）产业链延伸；（2）市场

拓展。 

1、产业链延伸 

公司主要关注操作系统方案和定制化服务，以及可授权给客户

使用的软件开发 IP。当前，公司以操作系统为中心，延伸至



移动安全、物联网、企业移动化管理等领域。 

整体上看，公司向上游延伸连接硬件厂商和半导体厂商，向下

游延伸连接云端、APP。 

在下游，中科创达投资了一家位于硅谷的移动安全公司，做的

就是在线快速身份认证，这家公司致力于消灭所有密码，采用

生物特征进行个人身份认证，目前已经拥有 Google、Visa 等

200 多家合作伙伴。 

在上游，中科创达投资了一些硬件企业，包括：（1）与 TCL成

立合资公司；（2）投资一家韩国公司，主营行业的三防终端，

客户包括霍尼韦尔等；（3）投资一家半导体公司，做摄像头的

传感器，提供视觉相关的技术和解决方案。尽管投资硬件企业，

但公司的发展战略仍以软件为主。 

2、市场拓展 

公司通过投资扩展更多行业应用领域，包括移动医疗、移动金

融、移动教育等。其中，公司与商业银行共同投资中天智慧，

涉足移动金融领域；投资芯联达，涉足移动医疗领域。 

消费电子领域：应用广泛，包括平板电脑、智能电视、IoT设

备、车载等都需要公司的操作系统解决方案。 

产业链定位：中科创达与产业链各主体均有合作，包括上游的

芯片与操作系统厂商（提供核心模块和软件，以及参考设计），

中游的智能终端厂商、元器件厂商，乃至下游的运营商。 

公司在产业链中的核心价值：为智能终端厂商、电信运营商、

元器件厂商、移动芯片厂商、操作系统厂商、应用软件和互联

网厂商提供移动智能终端操作系统产品、服务和解决方案。比

如公司与互联网厂商合作，互联网厂商擅长云端，公司擅长终

端，公司帮助它们将终端和云端绑定。 

在核心客户群中，公司和高通、Intel、微软成立了联合实验

室，公司与客户共同进行技术开发服务。在应用软件领域，公

司开发的全能相机 APP在全球领域下载量过亿，在运营商那里



付费下载。在硬件开发领域，公司拥有 100多名的硬件人才，

进行平板、智能硬件等设计、开发。 

公司在操作系统中开发了相机相关的算法等。 

公司的核心技术：底层是硬件设计；中间层公司自主开发了大

量技术，可以对外进行授权。 

主要客户：海外收入占比 50%以上，与很多全球五百强公司合

作。 

未来发展策略：（1）持续加大核心技术投入，打造智慧终端平

台核心技术；（2）强化智能手机、平板电脑、智能电视产品的

核心优势；（3）积极拓展新兴市场；（4）面向企业应用的移动

软件和产品；（5）完善全球营销网络。 

 

三、公司财务状况 

公司自成立以来一直盈利，经营谨慎。公司从 2009 年开始涉

足安卓系统，是国内最早做安卓系统的企业。2012 年公司迎

来爆发性增长，一方面由于安卓系统的爆发，另一方面由于公

司长期以来的技术积累。 

2014 和 2015年公司的业绩增速放缓，主要是由于公司提出了

创达 2.0战略——由技术服务向平台型企业升级，在技术研发

方面投入较大。另外，公司在 2014年大力投资车载领域，2015

年大力投资智能硬件领域，这些投入在 1至 2年后将逐渐在营

收上有所体现。 

近年来公司营业收入的年均增长率为 34%，净利润为 40%，总

资产规模也快速增长。另外，公司近年来的综合毛利率比较高，

维持在 50%以上，处于稳定增长状态。 

公司的研发投入占收入比重在 2014 年达到 17.5%，在全部上

市公司中也处于高位。预计 2015年的研发投入高于 2014年，

公司将在车载、智能硬件（无人机、VR、机器人、IPCamera）

等领域大幅投入，2016年和 2017年有望在报表中体现出收益。 



从可比公司的角度讲，没有完全与中科创达可比的上市公司。

中科创达是国内第一家做操作系统为主的上市公司。 

 

四、未来发展亮点 

未来的利润增长点：（1）传统的手机领域。尽管出货量放缓，

但手机领域的收入还会保持一定的增长率。主要是由于公司的

竞争力增强，公司将获得更多的市场份额。（2）车载系统领域。

公司和车厂合作，车厂开始使用安卓、Linux的操作系统，完

善车内娱乐系统。（3）智能硬件领域。公司将推出新的业务模

式，提供产品化的整体解决方案，按出货量收费。 

 

【问答环节】 

1、 竞争格局与竞争对手？ 

答：业务完全类似的企业几乎没有，公司在全操作系统领域中

没有竞争对手。但操作系统有很多细分领域，公司在部分细分

领域中有一些竞争对手。 

 

2、 智能手机发展面临瓶颈，大客户面临调整，手机走向集中，

外围厂商机会变少，接下来两年左右中科创达如何度过难关？ 

答：公司目前尚没遇到难关，虽然手机市场的参与厂商减少，

但对操作系统的需求并未减少，公司在市场中整体的占有率稳

中有升。 

芯片行业最终可能会留下 6家企业，公司覆盖了其中的 5家。

芯片领域中包括参考设计在内的开发都需要公司的技术支持。

终端领域，除了苹果以外，其他主流手机厂商都与公司有合作

关系。 

另外，新兴智能硬件涌起，很多手机厂商并不擅长这一新兴领

域，特别是涉及到操作系统方面，中科创达对此十分熟悉。 

 



3、 招股说明书里面列出的几个竞争对手近年来收入几乎都

是零增长，而公司增长快速，这是为什么？ 

答：移动智能终端的趋势是向中国汇聚，作为中国企业来说机

会较多，高通最大的出货地就是中国。出于成本考虑，日本企

业不在本地选择合作伙伴，而是来中国。 

目前产业链向着剩者为王的格局前进，这保障了公司的高速成

长。 

另外，海外公司大都是外包公司，业务模式以输出人力为主，

即帮助客户解决缺少人力的问题；而中科创达以技术服务为

主，帮助客户提升技术水平。 

 

4、 公司现在的商业模式是项目开发费为主，后续 licence fee

的发展？ 

答：公司的商业模式是一部分按量收费，按 IP 收费；还有一

部分按一定时期收费。 

其中，IP 的占收入的比重为 20~30%；按量收费 10%左右；其

他以技术开发和服务为主。 

目前公司正在进入车载和智能硬件领域，公司将以标准化的产

品软件+硬件的模块方式销售给客户，按量收费。 

创达 2.0 就是由以软件和服务为主的收费模式，向按 IP 和产

品为主的收费模式演进。 

 

5、 公司与联络互动的区别？ 

答：公司与联络互动的商业模式完全不同。联络互动是 ROM厂

商，以操作系统上层 UI 、UE为主，抢占互联网入口，类似车

载的后装市场。而公司更多是核心技术开发，能够覆盖操作系

统的底层到上层。 

 

6、 公司在影像领域与安霸合作？ 



答：芯片企业销售的产品其实都是解决方案，而公司则是帮芯

片企业做方案开发。安霸专注于影像系统，公司与其在客户、

业务方面都有合作。 

 

7、 高通、展讯都是我们的客户，手机厂商也是我们的客户，

两边的占比情况是怎样？ 

答：芯片厂商占比 30%多，手机品牌厂商占比接近 50%。 

 

8、 公司的收费模式？ 

答：（1）软件开发，按项目收费，与客户讨论收取。这种模式

与软件外包企业的模式有区别，外包企业是按人头收费，公司

是按总价收取。 

（2）与高通、Intel、微软都成立了联合实验室。手机厂商需

要芯片和服务，因为一般芯片每六个月就要升级换代。手机厂

商遇到问题后，芯片厂商自己会去做服务，但在国内高通的服

务能力有限。而公司与高通等合作去做其他厂商的服务，按人

收费，毛利率较低。但是公司能够知悉手机厂商的技术和产品

进展情况，也能够拿到芯片企业最新的芯片产品，对公司保持

技术领先的意义重大，公司在产业链中的影响力也会随之提

升。 

（3）卖 IP，一部分按客户装机量收费，另一部分按期限收费。 

（4）软硬件一体的产品，公司在深圳有相关团队，即按商品

的模式进行销售。 

 

9、 与高通、展讯的合作排他吗？ 

答：不排他。但高通唯一和公司合作了联合实验室；展讯与公

司在研发合作上联系紧密。 

 

10、2011到 2012年公司经历了爆发性增长，主要是由于签约



了哪些合同？ 

答：2011~2012 年，展讯由 GSM 向 3G 升级，收入贡献可观；

高通也与公司开展了更多的业务。 

另外，公司的利润增长快，更多来自于规模效应。2012 年中

的时候，公司只有 400多人；而近年来公司员工人数增长很快，

利润增长相对就不会那么快。 

 

11、公司技术团队的主要来源？ 

答：核心人员来自于创业团队，公司的创始人来自于 NEC、红

旗，团队中的技术人员还来自于包括摩托罗拉在内的其他国际

知名企业。近年来公司也在自己培养应届生。 

 

12、创达 2.0战略的具体情况？ 

答：创达 2.0战略主要是解决未来增长的问题。 

公司之前的收入主要来自于技术服务，以人为主，这样企业收

入的增长是有天花板的，因为人的成本会越来越高，收入也不

可能始终高速增长。公司的创达 2.0 力求优化原来的增长模

式，在操作系统核心技术方面提炼出相对标准化的产品和 IP，

来实现未来收入的增长。车载、智能硬件等新兴领域会以销售

产品和 IP为主，也为公司的转型提供了可能。 

 

13、高通推出了无人机和 IPCamera 的方案，公司是否已经按

照上述的方式去销售了？ 

答：公司以“核心板+操作系统”的方案去销售，由公司主导，

高通提供芯片。 

核心板提供无人机的标准操作系统方案和算法（影像、飞行控

制），而公司给厂商预留接口去做扩展，厂商的难度也大幅降

低。 

 



14、与 ARM搞了安创空间，这与公司和高通的合作有何不同？ 

答：中科创达是 ARM在中国投资的唯一一家公司。ARM希望快

速建立起智能硬件的生态，延续手机领域的优势。而在智能硬

件领域，创业公司角色关键，但 ARM本地化的能力有限，所以

公司和 ARM合作做了加速器。 

创业公司需要经历从概念到原型、从原型到产品的过程，但是

后者非常难，在从原型到产品的过程中原来的产品可能需要重

构。而公司提供原型到产品的技术加速，ARM为它们提供技术

引导和支持，创达会用自己的团队帮助它们进行产品的开发或

者指导，帮助它们成功。所以说安创的主要意义是鼓励创业创

新，共同构建生态系统影响力。 

 

15、募投项目中企业及移动管理项目的情况？ 

答：近期 BYOD解决方案十分火爆。企业 IT需要进行设备管理、

安全性认证、权限下发，而公司为手机提供双系统，将办公系

统和生活系统隔离。 

另外公司提供移动设备管理的功能，即通过统一下发的终端，

定位终端位置、管理设备的使用范围等。在这一领域公司和政

府、军方合作，做整体的解决方案。 

 

16、在参投的公司中，投资教育领域、生物信息识别等领域的

公司，公司在战略上市怎样考虑的？ 

答：在新兴行业中，医疗、教育领域对移动方案的市场需求非

常高。而公司能够提供很多附加值高的方案和产品。 

通过公司的操作系统，加上这些企业的核心技术，操作系统本

身的价值提高，实现了双赢。 

 

17、无人机、机器人、VR 方面，公司与国外大企业的合作？

国内创业企业的成功率？ 



答：智能硬件市场需要分开说明： 

（1）无人机领域，公司主要是和国内企业合作。因为未来无

人机将是中国的天下，中国有最好的企业、渠道。公司已经获

得海外品牌商的需求订单，海外品牌商没有自己的技术，但是

公司会和国内的无人机企业为它们提供整体的产品方案。 

（2）机器人领域公司最开始就是和日本合作，公司的战略是

放眼全球。 

（3）VR 领域，公司没有和 Oculus 合作，主要是与中国的厂

商合作。VR 的核心是内容，VR 的大客户都是国内的互联网公

司，与文化 IP紧密绑定。未来国内的消费市场庞大，VR在这

三个细分市场中的空间最大，因为视觉需求的提升是刚需。未

来 2至 3年 VR领域有爆发增长的机会。 

 

18、公司的毛利率会不会因为切入智能硬件领域受影响？ 

答：尽管当前的这些智能硬件厂商未来会淘汰很大一部分，但

是公司是平台型厂商，是独立第三方，即无论市场竞争如何，

公司都有盈利机会。 

因为包含硬件，业务的毛利率不会像软件开发那么高。但是由

于有规模效应，后期出货量增大之后，研发费用的分摊会下降，

利润率会上升。 

公司首先考虑生态环境的建立，希望出货量能快速提升。公司

对未来的收入和利润增长保持乐观态度。 

 

19、创达 2.0战略中，原来中科创达是以技术服务见长，下一

个阶段公司向智能终端产业链迈进，公司如何将自身的模式由

技术向产品转换？ 

答：很多公司是由国内做起，做到海外。而公司是从日本市场

起步，后来到了国内。 

公司积累的技术主要还是应用 Linux和安卓的操作系统；在细



分的智能硬件领域，公司自然而然地以产品模式进入。 

业务模式上，公司不是真正的大转型，公司一直是 B2B模式，

公司不会做 2C业务。 

 

20、公司为手机提供双系统，手机厂商的接受意愿如何？ 

答：公司针对不同系统做产品化设计。在本地，公司有相应的

解决方案和合作伙伴，公司会帮助厂商做产品。明年在国内支

持 TE的手机出货量预计会达到 3000至 5000万。 

 

21、公司核心技术人员的持股、人数占比情况？ 

答：每个团队都有技术专家，这些技术专家在公司做了 5年以

上，总共有百人的规模。 

持股比例方面，上市前有三个持股平台，100人左右都参与了

股权激励，这是 2012 年初做的，最近三年处于上市审核阶段

没做，但是上市后会考虑进行股权激励。 

另外，公司也会提供多样化的激励措施，包括为员工买房公司

提供无息贷款等。 

 

22、TE的方案以什么形式收费？ 

答：公司不提供 TE方案，公司提供 TE的开发和服务，按项目

收费；而 TE厂商会按数量收费。 

基于 TE，公司做了双系统、MDM的解决方案，为企业提供服务。 

 

23、公司与 IDH做的工作是否有重合？ 

答：公司与 IDH基本没有竞争，IDH的价值在于整合供应链和

生产，而软件方面的能力有限。而公司业务集中于软件和操作

系统，与它们更多是合作。 

 

24、募投项目的风险？ 



答：募投项目主要是围绕现在业务来开展的，技术投入是必须

的。在投入前公司会进行大量的研究，便于公司理解这一领域。

而且募投项目到现在已经投入很多了，目前没有看到可能会失

败的风险。 

 

25、软件许可的收入主要来自于展讯，那么和高通的合作为何

不是采用这种收费模式？ 

答：业务合作模式不一样，公司为展讯提供一整套研发解决方

案；公司与高通的合作则是联合客户支持服务等。 

 

26、公司是否和车载、互联网电视企业合作？ 

答：有的。车载是公司的重点方向之一。 

 

27、公司进入车载市场，与高通合作，但是高通在车载领域的

能力不强，相对而言 TI 等企业比较强，与高通合作是否会拖

慢公司在车载领域的进程？ 

答：公司是 TI 在国内唯一的第三方合作企业，另外公司在日

本和瑞萨合作。公司与高通也在车载市场合作，但合作程度主

要取决于高通在车载领域的进度。 

公司会在不同领域与不同客户合作，而并不依赖单一客户。 

 

28、VR 的操作系统方面，Oculus 用苹果系统，蚁视也在做自

己的系统，那公司的市场来自于哪里？ 

答：VR 产品大都使用安卓系统，并利用操作系统重构图像等

算法，也会借助安卓生态满足内容接口的需求。 

公司为国内很多 VR企业做操作系统开发等服务。 

附件清单（如有）  

日期 2015 年 12月 29日 

 


