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证券代码：688225                                   证券简称：亚信安全 

亚信安全科技股份有限公司 

投资者关系活动记录表 

                                                  编号：2022-028 

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             一对一沟通  

 其他（请文字说明其他活动内容） 

参与单位名称 

及人员姓名 

（排名不分先后） 

开源证券  刘逍遥 

诺安基金  左少逸 

中信建投  应瑛、曹添雨 

千合资本  邹珠印 

首创证券  傅梦欣 

益民基金  关旭 

渤海汇金  徐中华、陈海涛 

时间 

2022年9月20日 14:00-15:00 

2022年9月21日 09:30-10:30 

2022年9月22日 15:00-16:00 

      地点 公司会议室 

上市公司 

接待人员姓名 
董事会秘书郑京、董办投关人员、相关业务负责人 

投资者关系活动 

主要内容介绍 

一、 公司情况介绍 

 

二、 问答交流 

问：给运营商提供的IAM产品主要是解决运营商的客户身份访问控

制还是解决内部员工的身份管理问题？ 

答：其实两部分都涉及，常规来讲行业内将IAM分为EIAM和CIAM， 

EIAM是面向企业内部员工，解决内部员工的身份安全管理问题，

CIAM是面向外部客户，为了解决互联网开放后、暴露面里这些系统

面向客户端的管理能力。 

第一，以前主要是解决运营商的内部身份安全管理问题，在运营商

的复杂网络结构下，解决人员、系统、设备、应用的账号、认证、

授权、审计等安全问题。现在运营商侧的IAM已经发生较大的演

变，在原来“4A”账号、授权、认证、审计的基础上加了很多功
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能，比如访问控制、安全分析能力、AI，已经变成5A、6A的状态，

所以运营商的IAM复杂程度比大多数行业的管理都复杂，一旦运营

商的IAM体系构建出来后，我们的产品能够覆盖大多数行业的客户

需求。 

第二，在运营商侧也构建了To C的IAM身份管理体系，比如运营商

的掌上营业厅，是用亚信安全的IAM系统在后台做认证识别，产品

面向的是运营商C端客户的身份管理。  

 

问：您刚才提到从4A到现在5A、6A，是不是一些上网行为管理、

堡垒机这些能力加在里面整体打包给客户？  

答：最早对IAM的定义是把身份识别清楚，做最小粒度的权限授

权，早期IAM是这个样子，但实际上最小粒度的授权仅是在管理层

面，后来我们在技术层面的演进非常大，在直接的行为层面实施控

制，所以Access Control发生在多个维度。堡垒机只是在某些协议

通道，比如主机网络设备、数据库系统里。那么在一些常规运维系

统里有很多身份安全的问题无法用标准协议解决，比如需要更复杂

的图形类工具的访问控制能力。 

其实整个零信任体系在运营商的建设，包括我们在非运营商客户侧

构建零信任体系，是以综合解决方案的方式做的，不是单一产品。

IAM、SDP、微隔离是零信任体系里的产品，这些独立的产品要构成

综合解决方案，任何一个客户要的不是产品，是要解决问题，这些

安全问题都不是一个点能够解决的，是多个同时并发处理的。所以

我们在零信任体系中除了SDP、IAM、微隔离，我们补充了零信任评

估中心做动态性的评估构建综合解决方案。 

 

问：IAM作为一个基础设施，产品形态是软件吗？ 

答：目前IAM是软件形态，软件形态构建解决方案的容易程度非常

高，比如承载数以亿计的用户。目前客户的信息系统已经开始云

化、PaaS化，基于Docker做云原生能力的构建，大量的平台用户基

于云原生平台构建多节点、分布式的能力，所以软件化是构建云原

生的基础要素。基于目前的基础架构，IAM也在向微服务、云原生

部署、自动化、低代码、无代码的方向演化和发展。 

 

问：IAM跟业务系统的紧密程度有那么高吗？  

答：它是紧密结合的，现在所有的业务系统已经没有自己独立的账

号、几乎没有通道了，身份的安全管理已经被IAM接管，认证能力

全部指向IAM，比如当访问业务系统的时候，输入业务系统地址，

其实地址已经不是业务系统的，而是到IAM的登录页面，只有IAM做
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完双因素认证、身份识别并且确定对系统有访问权限，才会登录到

业务系统上，放行赋予权限。所以业务系统跟IAM是紧绑定的关

系。 

 

问：公司的研发投入主要是哪些方向？ 

答：研发投入基本聚焦在我们原有的优势业务上，亚信安全是一家

比较稳的公司，我们的发展策略是聚焦我们的优势方向。我们会围

绕平台化这个核心点，现在靠单一产品堆砌是解决不了问题的，需

要体系化的安全能力。平台作为枢纽能够把核心领域的产品连接起

来，汇聚日志、流量、安全告警的数据，通过平台的能力识别威

胁，并把处置的联动措施自动下发下去。所以研发的投入方向围绕

平台，在平台里能够发挥作用来进行产品的拓展。第二，我们坚持

软件特色，要联动响应处置，软件化更容易实现。 

 

问：亚信安全在端点产品市场占有率有11%，再提升的话主要依靠

哪些方面？ 

答：第一，客户对端点安全的需求在丰富化，原先防病毒是核心诉

求，现在新增了资产管理、准入控制等等，功能模块在增加，我们

的客单价比前两年有明显提升。从国外也会看到这样的趋势，在端

点侧形成EPP平台，通过平台的方式把安全能力聚合，给客户提供

端点侧的解决方案能力。所以客户的需求是在增加。 

第二，亚信安全比较有优势的是老客户的复购逐步提升。端点产品

服务期到期后客户每年都在续费，新客户拓展的越来越多后老客户

的贡献是越滚越大的。所以整体看端点产品体系的增速比较快。 

 

问：公司希望非运营商客户收入达到60%的占比，主要靠哪些行业

增长？ 

答：主要是来自能源电力、制造、金融等行业的收入增长。上半年

金融行业同比增长100%、制造业同比增长43%、能源行业同比增长

80%，这三个行业收入同比增长75%。我们在这几个行业里原先有一

定的基础，销售力量在关基行业逐渐深入的扩展。 

 

问：为什么Q2的增长会比Q1加速？ 

答：整体销售能力的提升，销售队伍从去年下半年开始到今年上半

年陆续扩充，销售人员的能力释放取得了初步成效。 

 

问：销售体系的人员组织是如何建设的？渠道建设的进展如何？ 

答：矩阵式管理，设立了大的行业事业部，同时建立27个省办，省
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办组织中售前、售后、安服、销售的能力都具备，也要负责渠道的

拓展和维护。 

今年上半年渠道整体贡献有一些提升，收入占比也有所提高，但还

是直销占比高，这与我们的客户结构有关系，大客户多一些，直销

销售覆盖多一些。腰部以下的广域市场会推出渠道版本覆盖，希望

未来渠道的收入贡献逐渐提升。 

附件清单 

（如有） 
无 

日期 2022年9月23日 

 


