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深圳市捷顺科技实业股份有限公司 

投资者关系活动记录表 

编号：20250401 

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 

民生证券郭新宇，建信理财项爱琳，大摩华鑫基金马子轩，银华基金周

晶，华商基金石恺，明华信德基金陈泽良，创金合信基金陈迪，国泰基金

智健，金信基金刘榕俊，创富兆业王敏，汇丰晋信基金许晓威，融通基金

张文玺，溋沣资本余宙，天辰元信揭鹏炜，肇万资产崔磊，远策投资郭

迅。 

时间 2025 年 4 月 28 日（星期一）上午 10:00~10:40 

地点 深圳市龙华区观盛二路 5 号捷顺科技中心 A 座 23 层 

形式 电话会议 

上市公司接

待人员姓名 
董事会秘书王恒波先生、证券事务代表唐琨先生 

投资者关系

活动主要内

容介绍 

一、业绩解读及业务规划 

（一）2024 年度业绩解读 

1、公司转型取得阶段性成果，创新业务持续增长 

在过去几年业务转型发展的基础上，2024 年公司转型取得了阶段性成

果，创新业务整体保持较快发展势头，体现在以下几方面： 

（1）新签订单方面：全年创新业务总计新签合同金额 12.79 亿元，同

比增长 44%，创新业务新签合同占总新签订单合同的比例进一步提升至

53%，首次超过了传统智能硬件业务。 

（2）收入方面：全年创新业务整体实现营业收入 6.71 亿元，同比增

长 18.70%，成为公司业绩的重要增长点。创新业务占公司主营业务收入的

比例再创新高，进一步提升到 42.48%。 

（3）在手订单方面：截至 2024 年底，公司各项创新业务尚有在手未

履行合同订单金额 15.84 亿元，为公司未来的业绩奠定坚实基础。 

2、公司基本摆脱对房地产行业的依赖 

近几年公司坚持从增量市场到存量市场调整策略，2024 年公司绝大部

分的新签订单都是来自于存量项目，基本摆脱了对地产新建项目的依赖。

此外，自 2021 年起至 2024 年，针对公司地产大客户等给带来的应收账款

风险累计计提坏账合计 2 个多亿，其中 2024 年计提坏账 5,200 万元。到目

前，公司基本把地产客户带来的应收账款坏账处理完了，可以轻装上阵。 

3、2024 年公司业绩情况说明 
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虽然创新业务订单和收入持续保持较高增长，但是受传统硬件业务销

售下滑的影响，2024 年公司实现营业收入略降，利润下降幅度比较大，主

要原因有以下几点： 

（1）创新业务新签订单不是都在当年进收入；公司创新业务新签订单

规模持续扩大，但是因为公司创新业务一般为 3~5 年运营周期的属性，就

决定了当年创新业务的新签订单总额在当年只有一部分能实现销售收入，

当年收入贡献少，大部分是给未来几年创造存量订单收入。（2）传统智能

硬件业务营业收入和毛利出现了下滑。创新业务的收入增长不足以弥补传

统业务下滑的部分，导致整体营业收入出现小幅下降。（3）公司非经损益

（投资收益、退税、政府补助等）合计较上年减少 4,300 多万元。（4）2024

年公司大客户坏账计提 5,200 万元。 

4、公司现金流持续向好 

得益于公司转型的创新业务具备稳定现金流流入的特性，随着创新业

务的持续规模化以及公司收入结构的优化，2024 年公司经营性现金流净额

2.18 亿元，继续保持较高的现金流规模。 

 

（二）2025 年 Q1 业绩解读 

今年一季度，公司整体呈现比较好的发展势头。一季度新签订单加速

增长，整体同比增长 64%，其中创新业务新签订单同比增长 188%。一季度

实现营业收入同比增长 27%，其中创新业务实现营业收入占总营收比重进

一步提升到 57%。传统智能硬件业务扭转去年下滑的势头，在一季度也实

现增长。今年一季度是近些年第一次实现扭亏为盈，也是公司坚持转型发

展的呈现，并为公司全年的发展开了个好头。 

 

（三）2025 年业务规划 

2025 年，明确将公司业务方向进一步聚焦到“AI+停车经营”战略，

提出“重塑新业务，升维新赛道”的年度业务发展策略，全面聚焦包括停

车场云托管、车位运营、停车资产经营的在内的停车经营业务，实现创新

业务的持续较高的发展速度。 

1、全面推广“增收+”模式。面向存量市场，全面推广“增收+”模式，

实现为客户真正的增收降本，形成公司差异化的停车经营能力。 

2、大力发展“跨品牌电商”模式。在捷停车在已经形成的庞大车主用

户群体和捷顺停车场车位业务规模的基础上，跨过车位业务对线下停车设

备的限制，使车位增收业务在不限停车场硬件品牌、不更换停车场原有设

备、不影响原有临停收入的前提下，都可以实现快速将停车场多余的闲时

车位资源打包接入平台，实现运营增收 

3、强化“AI+”赋能停车经营。公司将基于 AI 大模型技术，推动 AI

技术在停车行业的应用，重点打造两个顾问服务：为 C 端提供车主停车顾

问服务，为 B 端车场经营方打造停车经营顾问。 

 

二、问答环节 

1、问：公司的车位增收是如何实现的？一般能给客户带来多大的增收

空间？  
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答：捷停车车位增收主要通过以下几方面来实现： 

（1）错峰停车增收。根据周边的停车需求特点，捷停车将场内空闲时

段的车位包装成错峰车位产品，比如：夜间月卡、白天月卡、多次卡、单

次卡、半天卡等车位产品，再在捷停车平台上推荐给周边有需求的车主，

这些车主就可以在平台上下单，从而提升车场空闲时段的利用率，获得引

流增收； 

（2）月卡代销增收。车场将其月卡产品在捷停车平台上进行上架，利

用平台的车主触达能力，帮助车场提升月卡的销量，获得月卡增量增收。 

（3）VIP 车位增收。对车位进行改造，通过增加视频、车位锁等设备，

把车位打造成 VIP 专位，形成车位服务的差异化。提高车位价格，在捷停

车平台上销售给对固定车位、便捷停车有强烈需求的车主客户等等。 

一般来说，增收空间因车场所处的位置和周边情况会有差异，根据我

们的数据测算，当前大部分停车场可实现 5%~20%左右不等的增收水平。 

 

2、如何理解公司停车经营业务逻辑？毛利率水平如何？ 

答：基于公司“停车+”核心战略，依托大数据能力+AI 大模型，构建

“云托管+新能源+车位增收+多元合作模式”差异化停车经营能力。停车经

营业务分三个层级： 

第一层，停车费交易结算，帮停车场提供交易结算服务，业务收益为

6‰交易手续费，该业务毛利在 50%多； 

第二层，车位增收代运营（停车交易撮合），实现停车场的数字化和

线上化经营，在平台端实现停车场的车位产品线上销售，为车场实现引流

增收。业务收益为一般收取撮合车位交易费的 20%作为佣金，该部分毛利

相对更高，在 70%以上； 

第三层，自运营业务，包括停车券、停车场承包，“先团购、再零售”

的模式。该部分业务毛利在 20%左右。 

 

3、问：公司“AI+停车经营”价值体现在哪些方面？ 

答：AI 在停车场景中的应用主要体现在两个方面： 

（1）为 C 端提供车主停车顾问服务。针对车主“找车位、找优惠”两

大核心需求，车主在出行前可以通过捷停车移动端使用 AI 服务，咨询高效

便捷、省钱的停车+优惠的停车方案。捷停车结合自有的大数据基础

+DeepSeek 的实时数据分析能力，提供实时车位智能推荐、优惠停车、动

态车位预测与避堵建议等，帮助车主高效停车。 

（2）对 B 端车场经营方打造停车经营顾问。捷停车基于自身的停车

大数据，通过 DeepSeek 的智能分析能力，深度诊断车场经营趋势，帮助精

准定位增长瓶颈。例如，细分收入结构（临停、月卡、充电等），量化收

入波动趋势，优化月卡运营和临停收益。同时，智能风控功能识别逃费行

为和管理漏洞，量化损失金额，并生成防控策略，提升车场管理效率。此

外，通过挖掘增量机会，如新能源充电桩投建决策支持和车位资源动态优

化配置，帮助车场激活资源价值，实现可持续增长。 

目前，针对 C 端车主的捷停车微信小程序已接入了 DeepSeek，接下来

也会在针对 B 端车场管理方的 B 门户经营管理平台接入。 
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4、问：车位电商模式具体是什么模式？ 

答：捷停车“车位电商模式”，具体指捷停车在已经形成的庞大车主

用户群体和捷顺停车场车位业务规模的基础上，跨过车位业务对线下停车

设备的限制，使车位增收业务在不限停车场硬件品牌、不更换停车场原有

设备、不影响原有临停收入的前提下，都可以实现快速将停车场多余的闲

时车位资源打包接入平台。 

车位电商模式的推出，一方面，让非捷顺品牌的车场方可以快速通过

简单对接获得车位增收收益；另一方面，也大幅提升车位增收业务的适用

性，加快车位业务的线下推广进度。 

车位电商模式是公司今年重点推广的业务之一。 

 

5、问：公司停车场云托管业务的进展情况如何？ 

答：截至目前，公司停车场云托管业务实现在线托管服务车道数超过

1.6 万条。去年全年新增上线托管车道 3,500 多条，继续保持上线车道较快

的增长态势，今年目标新增托管车道 4,000 条以上。同时，云托管业务初

期签订的客户逐步开始到了续约阶段，目前云托管到期项目整体保持比较

高的续约率。 

 

6、问：捷停车跟地图厂商的合作点及进展？ 

答：我们认为，捷停车的优势是基于停车（静态交通）这个场景，拥

有场内包括车位、空位、场内地图等诸多信息；而地图厂商是在道路（动

态交通）场景具有显著优势。所以捷停车和地图厂商在场景上具有天然的

互补关系，双方的具有非常好的合作基础。比如将场内车位信息与地图信

息打通，可以为车主提供出行（道路+停车）全链条服务。 

目前，捷停车已经和腾讯地图率先展开合作，已经实现捷停车“车位

优选”产品上架腾讯地图。腾讯地图的车主用户在腾讯地图上选择目的地

停车场时，可以看到捷停车的车位产品。根据自己的需要选择下单，方便

用户便捷、优惠停车。接下来还会进一步挖掘如何在地图导航场景共同打

造“停车+服务”的业务融合。同时，捷停车也将积极推动与其他地图厂商

的合作。 

 

附件清单

（如有） 

无 

日期 2025 年 04 月 28 日 

 


