
南京通达海科技股份有限公司

投资者关系活动记录表

编号：2023-005

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

华福证券 王鑫旸、朱珠

东海基金 陆天繁

时间 2023 年 5 月 5 日 - 2023 年 5 月 6 日

地点 公司会议室

上市公司

接待人员

姓名

副总经理、董事会秘书 张思必

证券事务代表 綦丹蕾

投资者关

系活动主

要内容介

绍

1. 关于平台业务，公司的平台运营产品跟公司目前的软件产品有什么区别，

是原本就有的还是额外独立运营的产品？毛利率比较高，成本是什么？目前

渗透率如何？

通达海平台运营产品提供一种 SaaS 化服务模式。本身是公司研发的软件

产品，初期也曾经采用产品销售模式。后来公司针对一些使用比较稳定、量

比较大且有持续性的业务，探索提供 SaaS 化服务，也就是平台运营模式。目

前公司运营中的 SaaS 平台有三个。用户不需要购买软件，而是按照使用量来

收费。比如送达业务，法院在办案过程中有大量的文书文件需要传递给当事

人，包括开庭通知、证据材料交换、裁决书等等，文件量很大，之前主要是

通过邮政邮件，法官逐个办理，工作量大。现在的办理模式是法院与当地邮

政部门合作，将送达业务整体打包转由邮政部门代办，通达海送达平台为邮

政、法院之间提供关于司法送达业务之间的业务办理、信息交互、管理监督

等功能。计费方面，比如说，法院、邮政之间按照平均一个案件 100 元的价

格结算，通达海按照一定比例与邮政部门结算平台服务费，每个法院的案件
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量比较稳定且持续，对邮政来说整体收入也有一定保障。

平台运营模式日常成本主要是平台的运营维护人员支出，个别项目初期

部署时有成本投入，会在具体项目的合同期内分摊。总体看，平台模式毛利

率比较高，公司招股说明书上曾经有披露，大约 60%。

2022 年末，公司集约化送达业务覆盖 8 个省的 67 个地级行政区，主要还

是针对中院与当地邮政部门之间的合作；破产一体化平台在 8 个省的 51 个地

级行政区上线。

2. 破产平台目前如何推进？

各地政府基于改善营商环境的需要，对一些长期资不抵债的企业进行破

产处理，该破产就要破产。公司的破产一体化平台为相关各方，包括破产清

算人、破产管理人、法官、债权人、债务人提供服务，共同处理案件。

目前破产一体化平台主要是银行采购，银行是破产案件的主要债权人。

2022 年产品销售+破产一体化平台运营总收入在 2300 多万，现在还是销售更

多一些。公司提供 SaaS 服务平台，需要和当地法院接通，完成部署。

3. 是不是全国法院的基础平台系统已经建设完成？底层的审判、执行平台是

通达海建设，是不是子系统只能使用通达海的？在非公司审判基础平台的区

域，公司如何介入建设子系统？公司执行市占率已经很高，那么增长空间在

哪里？

审判、执行基础软件平台是所有法院都有的。但是法院应用软件系统有

很多种，不是单独的一套系统，在基础软件平台上还有很多的子系统，通达

海审判、执行、审判管理、诉讼服务都有 10 多种、20 多种软件。各个子系统

也不是每个法院都需要建设的，至少不是当前阶段都必须建设。每个法院情

况不同，建设需求和内容也不完全相同。

我们披露的市场占有率，是从审判、执行基础管理平台角度统计的，其

他类型应用系统没有统计数据，也不是所有法院都建设的。

审判、执行基础平台是通达海的区域，上面的子系统也不一定非要是通

达海的产品，但是通达海产品相对来说更有优势，在数据对接、界面一致性、

操作习惯方面都更便利，也不需要在各个系统间频繁登录、退出。

同样，在审判基础平台是其他供应商的区域，也可以推广销售通达海的



审判类子系统。其实在不少非通达海审判基础平台的区域，也有通达海的审

判类产品在应用。通达海是行业内的知名公司，在许多审判基础平台是其他

供应商的区域，也在使用通达海的执行案件信息管理平台，公司也有驻场服

务人员，这样也为推广公司其他产品带来了便利。

在执行类产品方面，同样是在基础管理平台之外，还有多种子系统，比

如网络查控系统、执行指挥中心实体化产品、执行款管理系统、标的物精细

化管理产品等，这些产品的推广仍然有许多机会。

4. 法院信息化系统的地域特征不太明显，是不是不能仅仅靠与政府的关系参

与？法院整体市场空间如何测算？

法院信息化经过这么多年的建设，许多供应商跟不上退出了，当然也有

新进入的供应商。法院在选择供应商时，还是比较慎重，通常会选择市场知

名度高、有长期行业服务经验和能力的供应商，现在法院选择供应商范围其

实比较有限，主流还是行业内知名公司的产品。

市场空间方面，只能按照全国法院信息化建设的预算作为参照，地方法

院之间的差异也比较大，江苏广东等发达地区的规模相对大，但是一些偏远、

经济不发达地区预算就少一些。

5. 公司软件产品是定制化开发转化为标准化产品，目前产品标准化程度有多

高？通用性是否还有上升空间，毛利率最好预期有多少？

公司产品一类是公司根据各地需求自己研发出来推广的，还有的是个别

用户首先提出需求，公司研发后在其他法院推广的。

即便是个别法院用户首先提出来，通常公司在新产品定制研发的过程中

也都会考虑未来推广到其他法院的问题，实际上各地法院业务需求有差异，

但也有很多相似之处，主要是发展阶段有差别。所以在某家法院提出需求之

后，公司会结合各个法院的类似需求，进行讨论分析，尽可能形成通用化的

产品。后续推广到其他法院，可能有 80%的功能已经满足了，不会再从头开

始研发。

公司近年应用软件开发项目，平均毛利率在 60~70%之间，但是有的软件

项目毛利率可以达到 90%以上，纯粹的软件安装项目一般来说毛利率比较高，

而且现在平均毛利率 60~70%的应用软件开发项目中成本里面已经是分摊了



部分综合人员的成本，这部分人员不是服务于具体某个项目。

6. 公司收入有直接来自法院的收入，也有来自集成商分包收入。对华宇、浪

潮主要是哪些业务？

法院招投标时，有时候会把不同类型的产品打包一并招标，简化内部审

批流程。在一些项目中，可能浪潮或者华宇是法院项目的总包商，可能包括

了各类硬件、服务器、多家供应商的软件产品，涉及通达海软件的部分再由

总包商向通达海采购，这种情况下，浪潮、华宇就是我们的客户，在收入的

客户分类上，记在企业类。华宇有的时候是总包商，之后向我们采购通达海

的软件产品，反过来也一样，在通达海作为总包商的项目中，可能需要向华

宇采购，因此对华宇就既有销售也有采购。

企业分类里面大部分最终客户还是法院，里面有一小部分是来自邮政部

门的收入，现在规模不大，就没有单独区分，只是把银行类单独区分出来了。

7. 公司在大模型领域有什么进展或规划？法院数据可以用来训练大模型

吗？

目前看来垂直行业应用大模型可能是未来的趋势，新技术出现的时候行

业内的企业都会很重视，公司也一直在关注大模型产品和技术的发展趋势，

现在国内发布了许多大模型进行测试，公司也收到了一些邀请，但是目前公

司也没有更具体的安排，但是未来不排除这种可能性。

开展大模型在垂直行业的应用研究，还是要遵循法院的意愿、要求，与

相关法院共同研究，进行数据训练，案件信息所有权属于法院，保密性要求

比较高，公司不能保留法院数据。

本次活动

是否涉及

应披露重

大信息

本次投资者关系活动中没有发生未公开重大信息的泄密。

附件清单 无


