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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 

广发证券、南方基金、招商基金、工银瑞信等机构的代表 

时间 2018 年 9 月 26 日 20:00-21:00 

形式 电话会议 

上市公司接待

人员姓名 

神州数码集团董事长兼总裁郭为等公司管理层 

投资者关系 

活动 

主要内容介绍 

 

 

广发证券主持人：感谢各位投资者参加今天的会议，今天会有请神州

数码郭总等管理层对启行教育的交易以及公司的整体战略做一个简短的

说明。 

 

一、公司管理层简要介绍 ： 

 

感谢广发证券主持和投资人的参会。 

1.此次重大资产重组未获通过：今天证监会发布了公告，此次并购没

有成功。我们与启行团队一年来全力推进交易，但结果有点遗憾。 

2.收购启行的背景：虽然交易没有成功，我们还是希望跟投资者解释

下为什么要做教育行业。神州数码从诞生开始起名就是数字化中国，希望

用数字化为各个行业赋能，为国家复兴贡献公司的力量。我们从代理产品

到提供 IT 服务到今天的云服务，是一个业务升级的过程。在这个过程，

我们是跟很多行业互为生态，特别是教育。我们有 3000 多家合作伙伴。

通过 IT 技术服务教育行业，我们在合作过程中感受到需要对教育行业进

行深耕。另外，我们在教育行业有自主可控的产品，在多家大学做校园网，



 

个别还有运营校园网的业务。我们在教育行业是有很大的投入的。我们非

常喜欢启行教育这个标的，启行有很好的职业经理人团队，以黄娴为首的

管理团队有着丰富的从业经验，能够帮助我们推动数字技术在教育行业的

落地，提升我们云业务在教育行业的深度发展。伴随着消费升级，教育是

很重要的方向。我们未来进入教育行业的决心是没有改变的。IT 会成为

教育非常重要的一部分，教育会成为云最重要的战场之一，未来新的教育

方式、教育场景都将和云、大数据结合在一起。 

3. 整体并购战略：我们的并购战略是以投资换时间，一般业务的培

育和发展需要 7-8 年的时间才能成型，投资可以缩短这个时间。我们去年

完成的云角并购，就是典型的以投资换时间。云角并购完成后的半年内，

我们就完成了云角的整合，把公司所有云业务及资源整合在一起，在满足

市场监管的前提下，对云角团队充分授权，推动公司整体云业务加速发展。

9 月 12 日我们在上海举办了企业数字化转型战略大会，向业界和投资人

展示了我们在云业务上的决心、信心和能力。我们对神州数码在数字化转

型方面充满了信心。 

作为一家以数字中国为使命的公司，我们将一如既往地运用新的技术

赋能各个行业，推动企业数字化转型的进程。 

 

二、公司管理层与投资人进行了问答交流，主要内容如下： 

 

1、 投资是为了争取时间，本次交易没有成功，我们后期会采取什么措施。

公司的云和服务方案未来两三年会具体集中在哪个领域？ 

答：无论资本市场处于什么样的状况，公司总有机会找到合适的并购标的。

我们业务的发展也不会完全依赖并购，公司可以自己做布局，寻找到合适

的领军人物可以很好地带动业务的发展。 

神州数码的核心是云计算，未来客户主要是两类，一个是数字化转型

领军公司，比如汽车、零售等世界 500 强企业；另一个就是有重点落地的

行业如教育行业，教育行业拥有大量中小企业，行业有巨大的发展潜力，

我们会按照以上思路坚定地推进公司云业务的发展。 

 

2、 公司去年云收入基数不大，但是增速是非常快的，我们跟传统的云产

业链，IaaS, PaaS, Saas 是不一样，我们是云咨询和云管理服务，管

理层能否对云布局做一个整体的介绍？ 

回答：随着云计算产业的发展，客户需要更多基于云资源提供专业云服务

的第三方供应商。第一，客户需要基于多云的服务，为云服务商提供了极

大的发展空间；第二，多云架构需要管理、运维、咨询等服务，神州数码

拥有企业全生命周期云服务的能力；第三，任何云资源厂商都不会提供包

罗万象的服务，客户需要增值服务，这就是我们最大的价值。我们云服务

中 ISV 的部分，跟原先软件开发有相似之处，不同的是我们的开发环境

是基于云架构的，这对服务商是有较高的技术能力要求。我们是云产业中

最接近客户的，为客户提供全方位的云服务。今天全球数字化转型的领军

企业，不论宝马、奔驰、宝洁、欧莱雅等都需要强大的云服务商做贴身服



 

务。未来，云服务市场潜力巨大。 

  

3、 我们公司业务的定位，北美是否有可以对标的公司？国内云计算市场

整体的发展情况和用户习惯跟北美有差距，我们要如何变化才能缩小

跟北美的差距？ 

回答：很多竞争对手提供较为单一的云业务，而我们是提供云转售

+MSP+ISV 的全生命周期云服务。在 MSP 领域有一些创业公司是我们的

竞争对手，但是能提供 MSP+ISV 服务的就非常少，再加上云转售及云牌

照资源，能提供以上全方位、全生命周期云服务的提供商就非常少了。 

实际业务过程中，我们目前服务的客户都是数字化转型的先锋，汽车、

零售领域的数字化先锋企业。根据 IDC 的报告，云业务服务和资源市场

规模的比例是 4:1 的，即如果客户买 1 块钱的云资源，会有 4 块钱的云服

务需求。需求包括上云的技术需求，迁移、运维还有客户数字化转型的应

用，PaaS 层以上的开发，赋能的融入。非 IT 企业客户的数字化转型是这

些公司上云的核心动力，但是他们技术能力不够，因为云的输出是相对标

准化的，但是客户的需求是定制化的。所以在过程中我们会遇到一些跨国

咨询公司，他们是从咨询往下做，而我们是从技术服务往上走。 

 

4、 公司拥有巨大的传统分销业务渠道资源，推动云过程中，怎么利用这

个优势呢，是否有激励措施？客户有补贴吗？ 

答：看我们的中报，云业务分成三类：云转售、MSP 及 ISV。我们传统

的部门是云转售业务非常大的来源，中报收入 80%左右是云资源转售，几

乎都是来自全公司的推动，如同漏斗一样，有了转售业务，自然带来 MSP

服务需求，随着企业数字化转型的深入推进会带来更多的 ISV 业务机会。

全公司的销售部门都是漏斗的入口，是业务的导向。 

今天公司全员向云转型，每个业务团队 20-30%的核心 KPI 都是云收

入，带来云业务机会的个人和团队都会有奖励。这个激励是持续性的，任

务会逐年增加，已经制定了未来详尽的激励计划。 

云资源转售方面有一定给客户的补贴，但这些补贴主要来自于云资源

厂商。 

 

5、 公司未来聚焦在数字化转型，如果后面做并购，会专注那些方面，偏

内容还是做云角这类技术性的公司，海外标的是否会考虑？ 

答：并购方向始终是技术+行业。并购云角，我们获得 MSP+ISV 的技术

能力，未来 ISV 业务有很大的市场空间，人工智能、物联网、大数据等

高新技术在云架构下的应用场景非常广泛，我们会重点关注这一领域的标

的。当然海外市场合适标的我们也会考虑。而且我们还是要深耕行业的，

会考虑各种各样的方式。 

 

按附件清单 

（如有） 

 



 

 

 

 

日期 2018 年 9 月 26 日 


