
中科软科技股份有限公司 

投资者关系活动记录表 

证券简称：中科软            证券代码：603927           编号：2025-007 

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 

参与单位 

（排名不分先后）东兴证券、和泰人寿保险股份有限公司、北京

大道兴业投资管理有限公司、北京紫微星石私募基金、北京春光

证融资本管理有限公司、北京金塔股权投资有限公司、国投证

券、建投资管、易米基金、长盛基金、中信建投、东北证券、易

方达基金、国泰海通证券、中邮证券自营、中泰证券、长城财富

（北京）投资管理有限公司、广东正圆私募基金、上海鼎锋股权

投资管理中心（有限合伙）、上银基金、同泰基金、上海五地私

募基金及其他投资者 

时间 
2025/11/4、2025/11/6、2025/11/12、2025/11/27、

2025/12/3、2025/12/12、2025/12/19 

地点 现场调研、电话会议 

公司接待人

员姓名 

证券部经理：郧文龙 

证券事务代表：陈玉萍 

IR：王晨 

投资者关系

活动主要内

容介绍 

一、公司基本情况介绍 

公司主要从事行业应用软件，业务涵盖金融、政务、医疗卫

生和教科文等行业领域。从去年开始至今年三季度末，整体从需

求端看，这些领域的 IT需求仍保持稳定增长，因此在保险板块

面临较大压力的情况下，公司整体业务规模保持稳定。从去年开

始至今年三季度末，公司保险领域 IT收入略有下滑，主要受保

险行业面临深度调整以及中小保险公司经营压力和大环境的影

响，导致 IT投入压缩。由于保险 IT收入在公司收入结构中占比



近一半，面对这种压力，公司积极通过拓展非保险领域业务、成

本管控、开拓大陆以外业务等途径努力实现营收和利润的增长。 

非保险领域业务拓展方面，从去年年报及今年半年度报告披

露的分行业收入数据看，公司在非保险领域收入增速较好，例如

近两年公司在银行领域客户数量和客户质量层面进一步提升。

同时随着 AI应用的不断深化，客户对智能化的需求不断增加，

包括国家政策也在大力鼓励“人工智能+”，许多行业也在这方面

做了相关投入，公司一直紧抓相关行业增长带来的业务机会。 

成本管控方面，公司一方面通过增加部分 AI自动化来实现

开发效率的提升，另一方面从管理的角度，在人员自然流动过程

中进行人员结构的优化，在成本端达到了一定的控制效果。 

大陆以外业务开拓方面，今年公司在非洲等新地区取得突

破，成功实现项目落地，并在南亚和东南亚等地区扩大新签客户

范围。同时，公司在大陆以外市场的竞争力和定价能力也在提

升。公司将持续通过自身成功案例和重要伙伴合作，进一步开拓

大陆以外业务。 

二、问答环节 

1、公司费用率相对稳定，大头在销售费用和研发费用，具

体构成情况？研发费用的资本化率？ 

答：销售费用中大部分为集成类业务销售成本，发生在项目

合同签订前的招投标等商务阶段，其中包含人员成本、标书制作

成本、差旅成本等费用；研发费用主要为研发人员成本，公司研

发均为费用化，无资本化。 

2、公司在保险领域市占率稳定，随着保险行业整体 IT 投

入收缩，保险 IT投入投在哪里，新系统还是存量改造？占比如

何？ 

答：主要还是存量系统改造，新系统建设占比相对较小。保

险公司新建系统的原因有几个，第一是原系统严重老化，系统使

用周期过长，很难支撑当前不断出新的业务内容和业务容量，确



需要重构的；第二是新技术的出现带动的系统重构需求；第三是

监管政策变化催化的新业务系统建设需求。目前还是存量系统

的更新迭代和维护为主。 

3、公司保险业务出海方面，是自己搭建团队，还是与当地

渠道合作？ 

答：在渠道方面，公司与华为等伙伴在海外建立了生态，合

作出海。商务方面的工作主要得到合作伙伴的帮助，项目实施方

面，公司通过国内开发，远程交付的方式。 

4、在业务模式上，公司产品化收入是否有较大提升空间？ 

答：从国内实际情况看，定制化比例相对较高。比如一些通

用大模型或者工具类软件产品，在做行业垂直应用的时候，也要

通过高度定制化的形式实现。 

5、公司主要从事软件业务，其中存货 9 个亿的来源是什

么？ 

答：公司业务分为软件类和集成类两部分。在集成类项目

中，存货主要为公司已采购而客户还未验收的设备；在软件类项

目中，存货为公司已投入开发而客户还未验收的软件对应的项

目人工成本。 

6、公司 2025 年前三季度经营情况如何？ 

答：公司前三季度整体营收稳定，增长贡献来源于非保险业

务领域，包括业务开拓和新签订单等。但利润有所下滑，主要是

保险领域业务收入下降，客户降本增效和公司人力成本刚性上

涨等原因所致。 

公司通过拓展非保险业务领域、成本管控、人员结构优化等

途径，力争实现经营目标。伴随 AI应用的不断深化，客户对智

能化的需求不断增加，公司通过推动技术大会、公众号文章、售

前培训等方式，强调“约束层软件”的计算与挖掘等价值，注重

提升影响力。在国际化方面，公司今年在中东、中亚、非洲等地

取得突破并实现项目落地，新签客户数量也有所增加。 



7、AI在提升公司内部的开发效率、降低人员成本方面有什

么成效？公司将如何通过 AI 提升在客户侧的价值量？ 

答：公司已经在利用 AI 自动化来实现开发效率的提升，AI

使得初级编码工作减少，但数据治理、垂直领域模型训练等高价

值环节需求上升，因此依然需要大量人员去完成 AI 应用下产生

的高质量数据集建设、算法调优等新增需求。  

AI 将行业应用软件的架构范式从单维度的“被动记录事

实”（基于信息论，如传统 ERP 的增删改查）向双维度的“记录

事实层 + 主动约束层”（基于控制论，如风险预警、智能决策）

演进。在这一逻辑下，软件不再仅仅是记录数据的工具，而是通

过垂域小模型这一新引擎，在“记录层”之上构建“约束层”，

实现对业务流程的主动感知、决策、执行与反馈，从而让软件具

备推理能力。因此 AI 技术从通用探索迈向业务融合阶段中，以

实现业务价值为目标，需要对“数据、模型、应用”多个层次进

行体系化建设，带来软件开发范式的变革与应用体系的重构。 

公司目前在 AI能力的建设方面重点布局高质量数据集建设

与维护、推理图谱和价值图谱的构建、垂直领域模型调优等关键

领域。公司丰富的行业 Know-how和工程化经验，可以为客户解

决通用大模型向行业应用落地的“最后一公里”问题。因此随着

AI的落地，将催生海量的需求，会为我们带来广阔的增量业务。 

8、公司明年海外业务情况如何？ 

答：公司正积极通过多种方式拓展海外市场。公司今年海外

业务拓展取得新进展，表现在签约区域和订单数量增多，包括非

洲、中东、东南亚等地。新签的单笔订单规模还相对较小，但未

来有望形成长期持续的合作，逐渐扩大规模。 

9、公司在保险 IT 领域的产品线有哪些？客户是否为头部

保险公司？ 

答：公司针对保险公司的负债端（保险服务业务）提供软件

产品，主要包括：核心业务系统类产品（涉及保单全生命周期管



理，如承保、理赔等）、渠道类产品（销售与客户服务端，如线

上商城、移动展业、银保渠道及 CRM等）、管理类产品（费控报

销、风险管理、财务管理等）、监管报送类产品和数据管理类产

品线。公司覆盖的保险客户不只是头部保险公司，截至 2024年

底，公司在整个保险领域的客户覆盖率大约 98%，因此绝大部分

国内的保险公司都是公司的客户。 

10、三季报中营业成本的构成？公司的定制化软件开发收

入是一次性的还是具备持续性的？ 

答：公司主要成本来自软件开发和系统集成两类业务。软件

类业务的成本以项目人员的成本为主，因多为定制化软件，需相

关人员进行开发、交付与实施；系统集成类业务的成本主要为软

硬件采购成本。公司的定制化软件具备较强的粘性，客户每年都

会有新的业务内容和经营管理目标，会持续产生对软件的建设

与改造需求，且随着业务量的积累、架构的革新、新技术的应用，

相关的业务系统也需要定期进行迁移和升级重构，因此公司的

定制化开发软件收入具备较强的持续性。 

11、公司员工数量较多，是否影响了人效？ 

答：公司员工中绝大多数为技术人员。公司业务涵盖保险、

银行、证券、政务、医疗卫生、能源、电力、通信、交通等各行

业领域，服务客户数千家，技术人员是公司不断发展壮大的基

础。在人效层面，公司人均创收保持着持续增长；人均创利在

2020-2023 年也均为持续提升状态，2024 年以来由于公司下游

行业面临周期性压力，公司收入结构变化，整体毛利率下降，净

利润出现较大下滑，影响了人均创利表现。公司正通过控制成本

费用、进行结构性人员优化调整等措施减少外部不利因素对人

均创利的冲击。 

12、未来收入和利润增长来源？  

答：公司未来的收入增长主要来源于几个方面。一是非保险

行业的持续拓展，有望提升对整体收入和利润的贡献度；二是随



着保险行业的结构性复苏带来的 IT投入规模增长，尤其是在 AI

应用中对高质量数据集建设、模型部署与训练等相关的项目有

望支撑和撬动对应的投入，以及针对后 I17 时代的全面改造需

求；三是持续拓展海外业务增量，力争实现海外业务规模的扩

大。 

 

 


