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员

Baillie Gifford（柏基投资） Grace Li

时间 2023 年 7 月 12 日 10 点 30 分-11 点 30 分

方式 线上会议

接待人员 奇安信董秘徐文杰

投资者交流

主要内容介绍

本次会议主要由公司管理层与投资者互动问答。

问题一、从竞争格局和增长点的角度展望一下网安行业未来5-10年可能会发生
的变化？

答：1）在市场竞争格局方面，参考CCIA公布的CR4和 CR8等市场集中度指标，
近几年来，国内网安行业的竞争格局已逐渐呈现出低集中寡占的形态，且趋势上逐年
愈发明显。行业呈现出“两极化发展”的态势，即综合型头部网安企业的集中度逐年
提升，以及在特定领域拥有服务或技术优势的小型企业通过嫁接综合型头部网安企业
的市场渠道能力，获得快速发展的机会，与综合型头部网安企业实现共赢。未来这一
集中化的趋势预计还将进一步持续。

2）在行业增长点方面，我们认为会主要体现在数据安全市场。数据安全已经成
为数字经济发展的“底板工程”，而传统的网络安全建设思维又无法很好满足数据要
素时代的安全需求，需要一套体系化的安全能力来应对新技术和新场景下的全新挑
战。未来数据安全领域会再造一个接近甚至超过传统网络安全规模的新市场。这是一
个兵家必争之地，但同时对于安全厂商的客户场景理解深度、数据分级分类能力、产
品体系的完备性以及持续运营的能力都提出了更高的要求。

在今年5月举办的2023数博会上，公司正式发布了“奇安天盾”数据安全保护
系统，以“数据资产”为核心，从甲方客户切身的需求视角实现数据安全“风险能看
清、内部威胁能管好、外部攻击能防住”的核心诉求和最终目标。在奇安天盾新品发
布的同时，奇安信集团数据安全分公司也正式揭牌成立，并由奇安信集团董事长齐向
东先生出任数据安全分公司总经理，充分保障公司未来对于数据安全的战略聚焦和资
源投入。新公司将依托奇安信已有的技术研发、规划咨询、服务运营、市场营销等优
势，努力打造千亿级数据安全市场的“国家队”和新势力。

问题二、奇安信区别于业内友商主要体现在哪些方面？



答：1）视野和目标。公司自 2014年创立之初就以国际头部厂商作为发展目标，
希望能够一改市场“小零同”的状况，帮助中国网络安全行业实现质的飞跃。2）对
研发的重视程度。公司一直高度重视研发投入，努力将安全能力模块化、组件化、乐
高化，成为国内政企安全市场唯一一家拥有安全能力研发平台的企业，2022年平台
已成功实现成熟和量产。3）市场营销侧不断革新。公司紧抓关基行业客户需求，是
政企安全市场中首家实施军团模式的厂商，并且也是军团行业“切口”最细的厂商，
在便于运营行业机会点的同时，也将客户需求尽可能的标准化，打造出销售、解决方
案、交付与客户成功的“铁四角”，从而形成生产力的集中输出。4）刻在企业基因
里的创新力。公司是国内头部安全厂商中率先开展网络安全保障险试点的企业，时间
上甚至远早于工信部《关于促进网络安全保险规范健康发展的意见（征求意见稿）》
的出台。今年伊始，公司正式联合多家头部保险公司推出国内首个“零事故”网络安
全保障险，也为后续业内友商提供了参考。

问题三、抛开地方政府客户短期预算压力，往未来5-10年看，网络安全市场投
入的主体会不会发生变化？

答：参考IDC数据，除中央部委和关基行业客户外，地方政府客户一直是网安行
业投入的主体之一，宏观环境对其投入能力和投入意愿的影响预计只是暂时的。以上
海为例，在2022年 1月发布的《上海市建设网络安全产业创新高地行动计划（2021-
2023）》中曾明确指出，引导公共部门和重点企事业单位网络安全投入占信息化总投
入不低于10%，这也为全国主要城市和地区树立了网安投入的示范和引领效应，因此
地方政府客户未来依然会是网安市场投入的主体之一。

此外，近年来智能制造行业迅速崛起，新建了一批高度自动化和智能化的“黑灯
工厂”，个别大型制造企业遭遇了上千万美金的勒索事件，内生性的激发了相应网络
安全和数据安全市场的需求，从而使智能制造成为一个快速增长的新兴投入主体。

问题四、国内网络安全市场的技术人才储备是否充裕？人才招募方面除了薪资还
有哪些能够吸引人才的核心要素？

答：参考教育部《网络安全人才实战能力白皮书》，到 2027年，我国网络安全
人才缺口将达 327万。国内已有30余所高校设立了相应学科，但每年的人才培养规
模仅为3万人，这距离满足市场快速增长的需求之间还有不小差距。

网络安全人才是一个相对特殊的群体，非常“认圈子”，其对于所供职企业的业
内影响力、所做的工作是否足够有创新性、所在团队领导在整个安全圈的“江湖地
位”、合作同事的技术能力都会非常看重。从上述角度来说，这些也是奇安信之所以
能够吸引到大量高端技术人才的不可忽略的原因之一。

问题五、公司的营销体系构成和下游客户结构情况？

答：公司目前拥有三大营销体系，分别为：面向关基行业客户为主的军团 CBG、
面向区域政企客户为主的政企CBG，以及今年新开辟面向中小客户的渠道CBG。其中
军团 CBG和政企CBG主要采用直销模式，渠道CBG主要采用分销模式。

下游客户构成方面，以2022年收入为例，行业客户收入占比约为2/3，中央政府
和地方政府合计收入占比约为1/3。其中行业客户中，能源、运营商、金融、特种行
业合计约占公司整体收入的40%。



——结束——
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