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山石网科通信技术股份有限公司投资者关系活动记录表 

                                                         编号：2024-06 

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 

参与投资者及机构

名称 

华泰证券固定收益部 詹寿明 

时间 2024 年 6 月 25 日 

地点 线上交流 

上市公司参与人员

姓名 

董事会秘书 唐琰 

证券事务代表 何远涛 

投资者关系活动主

要内容介绍 

1.公司近期股价和可转债价格下跌是否与公司经营层面有关？ 

答：公司目前生产经营情况正常，今年年初制定的四大硬仗也在

积极推进中。近期的下跌主要还是受市场情绪的影响，为提振市

场信心，公司第一大股东提出了增持计划，公司也提出了回购计

划，均在正常实施中。结合 2023 年年报、2024 年第一季度报告

来看，公司整体的经营效率、人均产出都处于同比提升的阶段；

随着 2024 年四大硬仗的持续推进，公司有望进一步提升整体运

营效率，并加快盈利能力的修复。  

2.是否考虑下修可转债转股价格？ 

答：根据相关规则和公司“山石转债”募集说明书，在收盘价格满

足特定条件下，公司董事会可以提出向下修正转股价格的方案，



该方案需要经董事会和股东大会审议通过。针对当前山石转债转

股溢价率较高的情况，公司会结合市场波动、投资者诉求、公司

发展阶段、经营状况等因素综合考量，尽量兼顾股票和转债投资

者的各方利益，在合适的机会下考虑向下修正。 

3.关于神州数码对公司业务的推动作用？ 

答：目前，神州数码成为公司第一大股东已经超过一年，双方从

高层到执行层，基本顺利度过了磨合期，并在业务协同上取得了

可喜的进展。关于神州数码对公司业务的推动作用，在现阶段主

要体现在以下方面： 

（1）助力山石网科渠道生态体系，协助构建网安朋友圈：自神州

数码入股及公司加入数字中国服务联盟以来，山石网科获得了更

多具备规模优势、区域优势、行业优势的 IT 行业代理商或者集

成商合作伙伴，通过协同开展各类市场营销活动，扩大了公司在

网安圈的影响力并显著带来渠道质量的提升，有利于拓宽公司的

销售覆盖面，带动销售规模的扩大。同时，结合渠道激励政策的

改善，公司与渠道在产品、技术、安全能力建设、市场需求挖掘

等层面也建立了双向沟通机制，双方的合作具备更大的粘性，并

且有助于提升渠道自主开拓市场的积极性。2023 年，公司渠道参

与贡献的销售订单规模约 9,000 万元，预计 2024 年仍将有显著

的提升空间； 

（2）向山石网科输出精细化管理经验：基于当下宏观背景，公司

将“控费增效、健康发展”作为现阶段发展目标，聚焦经营效率的

提升。作为毛利率较高的科技型企业，公司向神州数码学习精细

化的管理运营经验，通过对成本费用的有效管理，以加快盈利能

力的修复。自去年以来，公司陆续开展了“商机管理”、“夏季攻

势”、“大项目拓展”等各类专项行动，逐步加强营销活动的过程管

理；同时，将部分固定成本转为项目型的浮动成本，提升项目运

营效率并有效节省相关成本。今年以来，公司整体营销体系在组



织架构精简的基础上推行了事业部制，侧重于对事业部的利润考

核，并开展了“百客计划”作为拉动业绩销售的火车头，这些措施

进一步在费用管理、运营效率方面起到了推动作用。 

2024 年第一季度，公司销售人员人均产出持续提升，相较于去年

同期提升约 45%；后续随着事业部负责人管理能力的逐步提升，

公司的人均产出有望持续获得提高，从而带动盈利水平的回升修

复； 

（3）神州数码自身的资源投入：公司与神州数码具备良好的历

史合作基础，在其成为公司第一大股东后，基于对网络安全行业

发展的看好，神州数码逐步加大了在网络安全业务领域的资源投

入。例如，神州数码在其内部设立了专门对接山石网科的部门，

重点协助山石网科做好渠道分销工作；同时，在其自身的业务开

展过程中，如若涉及网络安全业务的项目，一般会考虑优先与山

石网科合作。另外，通过与神州数码及其渠道伙伴在其他 IT 服

务上的合作，也有助于公司降低固定成本。 

整体上，公司认为，神州数码在以上三方面对公司业务的协同性

和管理起到推动作用，公司将通过内外部的通力合作，实现有质

量发展。 

4.关于公司 2024年经营情况进展？ 

答：目前来看，公司各业务条线均在积极地推进今年年初制定的

四大硬仗，主要进展如下： 

硬仗一：“百客计划”；公司拟筛选一部分符合目标设定要求的客

户进行重点开拓，将会针对这类标杆型、价值型、有市场突破意

义的客户群体进行资源倾斜，以带动公司整体收入规模的较快增

长。目前，公司已经完成了战略客户的筛选，并匹配前中后台相

应的团队力量，逐步开展拜访计划。 

硬仗二：芯片战略之迭代；公司持续推进 ASIC 安全芯片的研发



与落地，按照规划尽快完成 ASIC 芯片的流片工作及后续的硬件

平台搭载和产品化工作。目前，芯片研制工作正有序开展。今年

3 月，公司已将芯片交付生产厂家进行第一次流片，预计在 8 月

中下旬样片将返回山石网科，随后进入芯片的测试环节。截至目

前，公司已完成 29 个型号的信创和非信创硬件平台的研发，以

备后续搭载 ASIC 芯片。此外，配套的软件系统研发也已完成。

待芯片返回后，公司将启动系统联调，并尽快推出相关产品。 

硬仗三：信创战役之挺进；在产品端，对信创产品线进行查漏补

缺，同时针对 ASIC 安全芯片的国产化硬件平台进行同步研发准

备，尽快实现搭载 ASIC 安全芯片的国产化产品。同时，全面发

力信创市场的销售开拓，提高信创业务的规模和收入占比。结合

2023 年的收入结构及业务部门反馈，下游客户中对于信创产品的

需求日益增多，目前公司已陆续在国有大行等重点项目中实现了

信创产品的入围及中标。 

硬仗四：安服升级；作为网络安全公司，除了具备优质的产品竞

争力，还需要能够对外输出综合的安全管理能力。因此，公司自

2020 年以来，逐步投入资源发展安全服务。今年，公司将“安全

服务”提到硬仗高度，进一步给予资源倾斜，并计划以数据安全治

理为切入点，聚焦能源、医疗等行业，以数据安全、网络安全为

主，优先在老客户群体进行开拓，通过数据安全治理和安全服务

的开展，带动产品的销售，提高客户服务能力和粘性。目前，公

司已经在某三甲医院实现了数据安全治理项目的落地，有助于后

续在该领域成为标杆案例，持续挖掘更多业务机会。 

总体来说，四大硬仗的有序开展，将为公司持续带来综合安全能

力、营销能力、产品竞争力的提升，有利于推动公司盈利水平的

修复。2024 年，公司将以减亏为核心要务，通过内外部的通力协

作，加快改善运营效率；同时，结合回购计划和股东增持等方案

的实施，共同推动公司市场价值的回升和体现。 



关于本次活动是否

涉及应当披露重大

信息的说明 

本次活动，公司严格按照相关规定交流沟通，不存在未公开重大

信息泄露等情形。 

附件清单（如有） 无 

日期 2024.6.27 

 


