
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

在广电运通 2010 年半年报披露之后，我们组织了广电运通中期业绩电话沟通会议，有超过 30 家机构投资者参
与。公司董事会秘书任斌女士在本次会议上回答了投资者关注的问题，对公司的中报进行了回顾和阐释，并对
未来进行了展望。以下是我们总结的会议纪要： 

问：公司上半年 ATM 毛利率上升的还是比较快的，请问主要是什么原因？ 
 
答：公司上半年的总体毛利率同比上升了 6 个多百分点，与去年全年相比上升了 2 个多百分点，主要原因有二：
第一是我们的自主机芯有一部分已经量产了，所以带来了成本的下降；第二是产品结构的变化，取款机在上半
年的销售中占比多一些，这样也会带来毛利率的上升。有这两方面的原因。此外，去年上半年的毛利率下降的
比较厉害，主要是执行的农行合同的销售价格有下降，所以今年上半年毛利率同比提升就比较大。 
 
问：公司上半年 AFC 有 900 多万的收入，请问是以整机为主还是以模块销售为主？ 
 
答：AFC 上半年的收入主要是来自于高铁及模块销售收入。AFC 整机销售的时间周期比较长，但是我们上半年
在执行一些合同，例如南京地铁等等，今年应该能够形成收入。 
 
问：上半年服务业务贡献了 2800 万的收入，同比实现了 114%的增长，能否请您简单的介绍一下服务业务的
发展进度？ 
 
答：服务确实是大家一直看好的一个亮点，今年半年报的服务收入包括了两块：一块是银通公司，做传统 ATM
维护服务；还有一块是穗通公司，做清机、押运等高端金融服务。大家知道，穗通是去年年初成立的，它的清
机服务收入占公司收入的比重不是太大，在 2800 万里面也就是 500 多万的收入，但是今年已经实现扭亏为盈
了。去年年底是亏损近 100 多万，今年到 6 月底的时候已经实现盈利 70 多万了。 
 
问：能否介绍一下我们现在使用较多的出钞机芯，还有将来可能逐步使用的验钞机芯的推广进度？ 
 
答：自主机芯一直是我们比较核心的一项业务，可以分成两块：一个是出钞机芯，这一块我们现在已经开始产
业化了，开始在市场上推广和应用了；一个是一体机使用的循环机芯，这一块我们计划在下半年推向市场，目
前还没有实现销售。出钞机芯在市场上的运作还是良好的，客户的反应也是比较良好的，对我们成本的节约也
起到了一定的作用。 
 
问：请问海外市场今年公司觉得会有哪些突破呢？ 
 
答：海外市场今年上半年实现收入 3800 多万，同比下降了 34%，因为我们确认销售收入的条件是比较严格的，
上半年收到海外银行市场的签收单不多；但是从合同数量看，去年海外市场的合同比前年的合同增长还是比较
快的。今年收入的总体情况不会差。 
 
问：请问当前我们自主机芯的使用比例，以及未来的趋势是什么样的？ 
 
答：自主机芯我们是在海外首先推广的，从去年开始在国内大面积推广。从国内现在的市场反应情况看，产品
性能和使用效果都是非常良好的，在一些股份制银行的销售还是不错的，大行也进行了测试；但是最终什么时
间能够放量，还不能给大家一个准确的答复，因为进到银行的采购名单还要有一个审批的流程，这个流程不是 
我们能够主导的。 
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问：请问一下公司在高铁 AFC 中的排名和公司竞争对手的情况？ 
 
答：AFC 在国内竞争还是比较激烈的，特别是国内的厂家比较多，像国内有华虹、华铭、邮通、现代、浙大网
新，这些是大家比较熟悉的。国外还有 Thales、LG、三星、新科电子都有做 AFC。现在地铁 AFC 中 TVM 设
备我们公司的市场份额大约 20%左右。高铁我们占比比较高，目前已经上了 10 条线，总体可能有 500 台以上
的机子，我们在总量上占到 60%以上。 
 
问：下半年农行项目可能会启动，能否分析一下公司的竞争格局？工行和建行方面，公司认为能不能实现比较
大的突破？ 
 
答：农行的项目大家一直比较关注，因为农行是我们比较大的客户，而且去年我们在农行的情况不是太好。今
年到底怎么样，现在因为市场上还没有反馈回来，我们还不便于披露，整体情况还不是太明朗。农行的形式还
是总行招投标，然后与各个分行签定合同，跟去年是一样的。工商、建行到目前为止还是没有什么大的变化，
工行还是没有进去，建行还是小批量试用。在工行和建行取得突破，是我们一直在努力的方向，但是能不能进
去还不好说。 
 
问：公司的运营、服务收入的比例越来越高，而且毛利率非常高，请问公司未来这几年服务收入比例能到什么
水平，国外的大厂家的比例又是怎么样？ 
 
答：你说的运营、服务是两块，一个是运营，还有一个是服务。服务收入增长比较快，运营收入上半年减少了
将近 20%。 
服务收入是我们公司目前的一个亮点，我们卖出去的机器是自己为银行做维护，现在一共有四万多台机器做维
护。这跟销售会形成时间差，因为服务有两到三年免费服务期，过了这两到三年才是收费服务，所以服务收入
的增长比销售收入滞后两到三年。我们在 2007 年销售量增长的才比较快，大家一直预期从 2010 年开始服务收
入会有比较大的增长，事实的确如此，今年上半年的服务收入增长 113%。这一块的毛利率大概在 60%左右，
因为它大部分成本都是人员成本，包括工资、差旅费等。服务的规模效应比较明显，如果维护量比较大，规模
效应会显现出来。服务是放在我们的全资子公司深圳银通做的，他们上半年的净利润是 1600 多万元。 
至于 ATM 运营，今年上半年收入下降，主要是由于一部分的营运设备被银行回购了，所以营运的数量有下降。 
国外品牌在国内的服务，大多数是找代理去做。Diebold 在全球一直都是自己做维护。我们对比了一下，在 NCR、
Diebold 等公司的收入里面，服务、软件等的占比非常高，基本上占收入一半。它们以前也是卖机器、纯粹是
制造企业，慢慢形成制造和服务并举的厂商。现在我们借鉴了他们的道路，我们战略的定位也是向高端制造和
高端服务并举的方向发展。 
 
问：公司销售的 ATM 机器，能否保证一定是由公司来维护？除了维护自己的机器，其他品牌的机器也维护吗？ 
 
答：我们的机器基本上都是我们自己来服务，我们的队伍是国内最大的维护队伍，深圳银通有 1500 多人。我
们的维护服务网点也是全国最大的，有 257 个维护服务网点。我们基本上是维护自己的机器，很少维护其他品
牌的。维护服务有两方面的作用：一方面能够给公司带来比较好的效益，另一方面对于品牌的支持也是非常重
要的。维护服务好，大家对公司品牌的机器使用体验比较好，今后的采购就可能会增加。 
 
问：三年后维护收入能够占公司总收入多大比例？有没有具体的测算？ 
 
答：现在我们一共销售了四万多台 ATM，三年以后，这四万多台机器都要进入收费服务的范围，可以根据这个
来估算维护收入。此外，我们目前的 ATM 销售也在稳步增长，可以维持快于全行业的增速，这又会为未来的
维护创造条件。所以在服务收入占营业收入的比例，今后几年肯定有较大的增长；但是具体比例没有测算过。 
 
问：请问公司下半年的订单情况如何？今年上半年公司公告过一次中行的订单，请问什么规模的订单会达到披
露要求？或者平时收到的小订单是否不会公告？ 
 
答：按照交易所的标准，重大合同占上一年营业收入的 30%才需要公告。我们去年的营业收入是 14 个亿，所
以要超过 4 亿才需要公告。大的合同我们一般会去公告，而小的合同如果比较重要，我们会在网站上发布新闻，
大家可以关注。 
今年上半年我们公布了中行订单 4 个多亿；下半年总体订单情况确实不好预测，因为每一个订单拿下来都有一
些不确定因素。可以拿我们历年的订单数量进行对比，因为我们每年的年报都会披露订单的数量，例如去年拿
了 16 个亿的订单。我们今年一直预测净利润增长在 30%以内，会有一个增长，但是增长幅度在 30%以内。如
果要预测全年订单的情况，我只能说会高于 16 个亿，高出的幅度在 30%以内；至于具体实际上拿了多少，还
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要等到下半年结束之后才知道。 
 
问：今年中报披露的应收帐款数额比较大，请问一下主要原因是什么？ 
 
答：今年上半年期末应收帐款比期初增长 125%，幅度较大。这主要是由于结算方式上有变化，以前有一些银
行会打预付款，现在因为银行资信比较好，所以打预付款的变少，造成报告期里面应收帐款比较大。但是在年
底的时候，我们应收帐款还款情况会比较好，不会有长期不还款的，因为客户就是银行，资信能力还是比较好，
应该是比较放心的。 
 
问：在存取款一体机方面，日立是有自主机芯的，而公司到目前还没有自主的入钞机芯；在这种情况下，公司
如何跟日立竞争，市场份额情况怎么样？ 
 
答：我们的存取款一体机用的是日立机芯，核心技术掌握在日本；现在日本做机芯的不止有日立，还有 OKI，
富士通等。日立以前只做机芯、不卖主机，在国内日立机芯的广泛应用要归功于我们的整机打开了市场，使它
的产品在国内走向成熟，我们在其中功不可没。现在日立在国内也卖整机，这几年卖的情况比较好，也与我们
形成比较大的竞争。所以，我们这几年一直投入大量人力、物力、财力研发自主机芯，每年研发费用都占销售
收入的 5%以上，研发队伍也是比较庞大的。 
日立与我们的关系既是供应商又是竞争对手，他们非常重视作为我们的供应商，因为我们是它的比较大的客户。
日立现在还没有到不给我们供货，或者掐着我们脖子的地步；它知道，即使不给我们供货，它也不可能把所有
的订单都拿走，银行会考虑采购风险，不会只采购一家的机器，入围名单一般有三家以上。 
 
问：穗通公司从事的清机业务，其实去年也不是太乐观，这里涉及到一个政策环境问题。请问现在新的保安服
务条例落实的情况如何？ 
 
答：新保安条例要求在 2010 年 1 月 1 日开始试行，公安机关由原来的保安公司创办者转变为纯粹的监管职能，
允许民营资本有条件地进入保安服务行业，同时要求武装押运的企业必须有 1000 万人民币注册资本，并且是
国有控股。这个新保安条例公布以后，保安押运行业垄断的态势可能会被打破，但是目前看新保安条例的推行
的情况没有那么快，现在还没有一个明确的操作细则，整体情况还没有太大的改变。 
穗通公司去年才成立，逐步跟银行谈业务、接机器，去年一年运作下来接了 100 多部机器，今年总体机器量在
增长，在达到一定数量之后，已经开始盈利了。 
 
问：公司的现金处理设备在非金融领域的运用状况如何？ 
 
答：我们针对泛金融领域开发了一些新产品，比如在中石油、中石化的加油站推广，现在这些机器也在试用，
但是没有签比较大的合同。我们一直是定位在跟现金处理相关的自助设备的制造、生产、研发，这些设备也有
脱离银行的领域，比如加油站、饭店、超市、机场等等，只要用钞票的地方都可以用自助设备，我们想在脱离
银行的地方打造泛金融的新产品。 
 
问：公司 5 月 27 号公布的中行的订单是 4.2 亿，而公司中报来自中行的收入是 4.5 亿，其中是否包括上半年
公布的订单？中行、农行这种大单，一般会在几个月内确认收入？ 
 
答：去年我们有 6 亿的订单结转到 2010 年，而今年上半年中行订单 4.2 亿；所以今年上半年的收入既包括去
年结转的订单，也包括一部分今年的中行订单，具体比例不太好说。 
大订单具体的确认时间不容易确定虽然合同里面规定了一个月之内发货，但是要在全国范围内发货，需要一个
发货的指定地点；调试完成了以后，要有银行签收单返回到公司，才能确认收入。到底什么时间能够收到银行
的签收单，这个时间点没法准确确定。 
 
问：去年下半年我们的服务收入是 4400 万元，今年上半年只有 2800 万元；与此同时，我们维护的机器数量
有增加。这里是不是会计处理方法的问题？ 
 
答：去年全年我们的服务收入是 5000 多万。我们的服务收入确认不仅是按照合同的进度来走，而且要收到了
款以后确定收入，以上条件都要满足。 
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