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深圳市锐明技术股份有限公司

投资者关系活动记录表
                                                      编号：2020-004

	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 （请文字说明其他活动内容）

	参与单位名称及人员姓名
	长盛基金
杨秋鹏
交银施罗德基金
郭斐
长江养老
钱诗翔
华强资管集团
周海
Prudence Investment
董丰侨
西南证券（自营）
李迪心
嘉实基金
谢泽林
杭州瀚伦投资管理有限公司
汪帅
融通基金
朱丹
中科沃土基金管理有限公司
彭上
中金公司
刘运昌
国元证券
常启辉
海通证券
杨林
深圳市中金蓝海资产管理有限公司
黄事超
前海开源
梁策
华商基金
金曦
中信建投证券
于芳博
北京嘉惠盈投资管理中心
吴金雅
观富资产
王志琦
汇丰晋信基金管理有限公司
陆迪
金信基金
周余
中邮基金
李俊
易鑫安资产
杨琪
兴业证券经济与金融研究院
徐聪
长盛基金管理有限公司
郭堃
天风证券研究所
容志能
上海钉铃资产管理有限公司
裘善龙
名禹资产
王龙
中金公司
韦昕
国寿安保基金
宋易潞
中信证券
张帅
广发证券
雷棠棣
中信建投证券研究发展部
汤其勇
深圳市榕树投资管理有限公司
雍国铁
泰信基金管理有限公司
钱鑫
兴业证券经济与金融研究院
姚丹丹
泰信基金管理有限公司
钱栋彪
华夏未来资本
褚天
久乘投资管理（上海）有限公司
杨亦曦
工银瑞信基金
李劭钊
国海证券
许心远
禹合资产
吴佩伦
浙商证券
张建民
华泰柏瑞
杜聪
国信证券经济研究所
于威业
西部证券
胡朗
深圳进门财经科技股份有限公司
赵进
浦银安盛基金管理有限公司
黄星霖
海富通基金
李亚辉
杭州乐趣投资管理有限公司
林桦
进门财经
万玉良
进门财经科技股份有限公司
杨泽勇
Upright Asset
马力
融通基金
张鹏
招商基金管理有限公司
许守德
富国基金
肖晶
华创证券
刘逍遥
招商证券
刘玉萍
深圳市智诚海威资产管理有限公司
陈丹丹
上海环翰投资
胡艳宇
天安人寿
曹勇
华创证券权益投资部
王悦
永瑞财富
赵旭杨
北京鼎萨投资有限公司
刘寻峰
东方证券
游涓洋
信达澳银基金管理有限公司
曾国富
聆泽投资
王庆株
上海钉铃资产管理有限公司
裘善龙
招商证券
周翔宇
中信保诚基金
王睿
新时代证券股份有限公司
刘熹
金信基金
孙磊
长城基金管理有限公司
储雯玉
诺安基金
童宇
安信证券
王炤杰
中银基金管理有限公司
袁哲航
长城证券
蔡微未
中天证券股份有限公司
强亚文
中信建投证券深圳分公司
佘乾鹏
固禾资产
纪晓玲
源乘投资
胡亚男
西部证券研究发展中心
刘浩
新华基金管理股份有限公司
刘晓晨
张彬
南华基金
李江
浙江殷实投资
马智琴
东方证券研究所
陈超
上海力元股权投资管理有限公司
黎焜
太平资产管理有限公司
邵军
上海昶元投资管理有限公司
卓亚
天风证券
缪欣君
合煦智远基金
何宇涵
中信建投证券股份有限公司
秦基栗
嘉实基金
王凯
安信证券
李丹彤
太平资产
郑金镇
华安证券研究所
赵阳
天弘基金
吴明鉴
浙江锦田资产管理有限公司
孟坚平
国寿安保基金
祁善斌
平安证券股份有限公司
李峰
昶享资产
陶敬刚
合众易晟投资
苏诗
国盛证券
杨烨
九泰基金管理有限公司
方向
昆仑健康保险股份有限公司
王浩
长江证券
王楠
沣京资本
陈华良
善道投资
张彦琨
Millennium Capital
Sam Li
函数资本
李玥静
华泰证券研究所
郭雅丽
国信证券
肖彬
中信建投证券研究发展部
阎贵成
深圳正圆投资有限公司
张荟慧
安信证券
凌晨
中银基金
张响东
方正证券资产管理分公司
黄鹏
国泰君安证券股份有限公司
马天诣
金信基金
江磊
华西证券
柳珏廷
鼎萨投资
孙诗达
中欧基金
冯炉丹
英大保险资产管理有限公司
王京乐
国海证券
张若凡
湖南三湘银行
罗帆
深圳市杉树资产管理有限公司
王琦
兴全基金管理有限公司
陆士杰
深圳市易同投资有限公司
白晗
中信建投
石泽蕤
群益投信
洪玉婷
西方证券
刑开允
上海潼骁投资发展中心（有限合伙）
陈开伟
宝盈基金
陈金伟
昭时投资
周福明
招商基金
贾仁栋
太平洋资产
王喆
中加基金
黄晓磊
中加基金
李坤元
民生加银基金
王晓岩
鹏华基金
胡颖
广州金控
黄勇
杉华投资
李开生
江海证券
李桓
沣京资本
陈华良
观富资产
杜渊鑫
建信基金
黄斐玉
白犀资产
裘善龙
鼎萨投资
孙诗达
鼎萨投资
刘寻峰
景顺
林思骢
弘则投资
付伟琦
白犀资产
李海
凯读投资
高喜阳
盘京投资
王震
玄卜投资
雷刚
景领投资
邹炜
国寿养老
李虒
嘉实基金
李峻峰
汇添富基金
杨瑨
九泰基金
方向
长城基金
储雯玉
合众易晟
苏诗
华夏未来
褚天
深圳杉树资产
王琦
华能信托
辛亮


	时间
	2020年6月11日、2020年6月12日

	地点
	电话会议、公司总部

	上市公司接待人员姓名
	董事长：赵志坚
副总经理、董事会秘书：孙英
证券事务代表：陈丹

	投资者关系活动主要内容介绍
	回答投资者问题

海外疫情对公司业务的影响有多大?国内政策，比如“国六标准”对公司业务会有什么样的影响？

大家可能都看到了，其实锐明今年海外势头挺好。一季度海外相比去年同期大幅增长，二季度海外各地受到了不同程度的影响，部分业务生意节奏会慢一点，影响一定是有的，但是基本可控。当然，跟公司原本的预期比不及预期。

目前可以看到国内经济在复苏，每个月的情况都在转好。总体来讲，国家新基建的政策对我们所从事的行业会有一些促进。虽然您刚才说到国六标准跟锐明没有太直接的关系，国家政策对货运没有特别的强制性要求，但是我们仍长期看好货运市场，因为市场容量很大，并且整个行业都存在不断提升安全管理水平的需求。
2、公司在重卡上有没有提前的布局？今年在销售及研发上投入的布局?

锐明一直都非常重视重卡等货运市场，也有进行提前布局。公司业务主要聚焦在安全上，希望通过我们的设备来提升货运的安全，降低事故率，减少死亡率、降低赔付率。货运市场最先启动的是在欧洲，锐明在欧洲的很多业务跟货运相关。基于长期看好这个市场，所以今年我们在这条新的产品路线上，专门为货运又开发了一些全新的产品和解决方案。

 研发投入上，公司去年研发投入占主营收入12.3%左右，今年基本上还是维持了这样一个强度。公司基本上每年把销售收入10%以上拿来做研发，这被我们作为一个健康指标，会长期坚持的。同时并重投入的是市场端，这是我们坚持长期主义所必须要做的。对锐明来讲我们更看重毛利率，毛利率代表一个公司产品或解决方案的核心竞争力，我们非常重视，我们想活的更久一些，保持基本毛利率水平是前提，在研发端和市场端的投入会长期坚持。

公司的业务是分为车内和车外两种，这两种场景上有什么区别，还有技术的相通性以及沿用性怎样?

不论车内车外，公司的业务都是围绕客户需求及痛点场景展开的。具体到视频及AI的应用上，车内车外我们都做了很多基于人工智能的安全方面的应用。车外的场景从路面的简单监控，逐渐变成对驾驶员驾驶安全的辅助。比如，我们要让设备看到什么是车道，什么是行人，什么是前方的车辆，让设备对行人和车的碰撞、车道偏离等提前预警，对盲区进行监控和信息提示。车内主要盯住司机的不良驾驶行为，包括疲劳、分心等，并给与司机即时的提醒。我们要让设备成为随车电子安全员。车内和车外相同的是录像部分，其它功能方面，因场景不同而不同。

4、公司在海外整个竞争格局是怎样的？竞争对手以及和海外的公司的竞争力是在哪里？
公司的海外业务主要集中在一些经济上比较发达的国家，主要有美国、英国、欧洲大陆，还有中东等地，最近几年在其他新兴市场如拉美等市场也稍微取得了一些进步，但主要还是集中在经济发达地区。能在这些最发达地区占有相当的份额，表明公司在细分领域具有一定竞争力。我们认为这主要缘于公司产品在质量、性价比和技术先进性及领先性等方面的优势。
5、有二个问题，第一个问题是疫情影响，目前国家在两客一危装视频监控的市场推进会不会放缓？今年能不能完成之前制定的目标？如果有些延缓对公司的业绩会不会有一些影响？第二个问题，之前看过公司视频监控，还有人工智能各方面用的是华为海思芯片，这次华为被美国制裁以后在芯片的供应链上，从长线看会不会遇到一些困难?
两客一危因疫情影响，进程会放缓，从我们了解的情况看，影响应该不会很大，被延迟的项目都会继续的做，另外两客一危在公司业务占比不算很大，应该不会有很大影响； 

华为被美国制裁以后，长远来看，芯片供应可能会有影响。我们把海思的芯片还有美国供应商提供的芯片，都做了大约6~9个月的备货。此外，作为备胎，现在锐明在研究基于其它芯片的技术平台方案。到了今年的第三季度，会有不同芯片方案可以选择，以应对未来可能出现的华为芯片供应问题。

6、海外业务集中在那些领域？未来会向那些领域发力？海外信息化产品占比多少？未来信息化产品如何发力？
不同国家业务集中度不太一样，在美国主要是校车及公交车为主，欧洲主要是公交及货运。目前出租解决方案已在海外落地应用，未来公司会把国内成熟的各个行业信息化解决方案持续推向海外。海外信息化产品目前占比很小，但需求趋势同国内一样持续向好，相信海外信息化产品收入占比会逐年提高。

7、请问公司作为细分市场龙头，护城河在哪里？中期来看对自身的发展定位和方向是怎样的？
护城河就是玩了命的做研发。锐明这几年做对了几件事，一就是不断加大研发投入，每年研发费都在持续增加，锐明想成为时代企业，具有时代特征的新的技术都在锐明有很好的应用；第二就是锐明坚持自己的核心理念，要成为一个离客户最近的技术型公司，我们有一个很重要的竞争能力是来自于对细分领域需求的深度理解。公司目前业务集中在以人工智能为核心的商用车安全及行业信息化解决方案上，短期内不会有很大变动。
8、产品系统的寿命一般是多长? 公司有没有考虑前装方面的研发，或者是有没有已经在开始合作的这样的厂商和或者客户?

公司产品寿命按不同，细分行业大概通常水平在5~10年或者5~8年。前装我们很重视，有专门的前装部门，很多设备都是通过卖给车厂，然后前装上去再销售的。我们一直没有停下前装的脚步，一直在开拓这方面的业务，目前和不同的整车厂商已经开展业务合作。
9、公交车赛道接下来主要的是不是新增的公交车的量，没有太多存量公交车改造的量？海外货运大车安装视频监控系统的渗透率大概是多少？国内目前仅个别地方要求物流、重卡强制安装视频监控系统，是不是重卡这块市场今天为止其实还不是太大？
公交行业是商用车中信息化应用程度最高的行业，目前的业务发展空间主要来自两个维度。第一个是车辆更新。公交车本身只有5~8年的寿命，加上换装新能源车的政策，每年有超过20%的存量更新市场。第二是技术进步和需求升级导致的对存量车的升级改造。这些年随着技术的进步，公交车上装的设备越来越多，要求也越来越高。比如最近一轮的针对提升全方位驾驶安全需求的主动安全设备的需求。
关于海外货运行业，美国的卡车有三千多万辆，其中重卡有370多万辆，欧洲、南美数量相当，美国渗透率大概不超过5%，我想其他地方也不会太高。国内确实政府并没有要求重卡强制安装，所以暂时确实没有形成普遍安装的市场。公司研制的设备能为重卡等货运车在降低事故率，减少死亡率等方面起到一定作用，基于需求驱动，长期来讲我们认为市场还是会起来的。
10、请问我们在出租、卡车、公交等细分领域，今年往后看两三年，哪些子行业预计会有比较好的增长，原因是什么？
    首先看好卡车市场。虽然目前确实政府没有专门的文件规定强制安装，但是我们长期看好这个市场，因为安装具有人工智能技术的这些设备以后，能够有效的降低事故率、死亡率、赔付率，存在这样的价值需求，我们也一直在为这样的市场需求发展针对性的产品和解决方案。

出租和公交，我觉得是一个长期存在的市场，它的总量一般来说增长不是很快，是不断更新的过程。公交车上安装的信息化设备比较多，但通过存量车辆持续不断的淘汰更新，仍有很大市场空间。出租行业的信息化水平其实并不高，目前只有一些大中城市的出租车安装了具有新一代技术的设备，大量城市的出租车还处在很多年以前安装的一些GPS的2G的设备，所以我觉得出租行业有着巨大的一个新增市场，而公交更多的我认为是由于技术进步或者车辆更新带来的增长。 
11、请问我们的销售体系是怎么样的？经销商是否独家，如何保证我们在销售上面的竞争优势？现在我们国内贴牌是多少？
我们的营销体系是由销售线（国内及海外）、产品线和交付运维服务体系三部分组成，我们叫做营销铁三角。三大体系交互成为一大营销体系，直面客户，共同且精准解决客户的痛点、难点等问题。
经销商都不是独家的，在销售策略上，公司更多的是采用直营不直销模式，即直接影响最终用户，鉴于设备的安装运维等本地化服务要求，则多采用系统集成商模式销售。目前公司销售办事处遍布全世界各地，国内每个省都有自己的销售办公室，海外等业务地区也设有全资子公司或办事处。营销体系通过不断的市场推广，广而告之锐明品牌和产品。目前国内及海外的销售渠道基本建立，各地都有系统集成商、经销商等合作伙伴，大家优势互补，共同开拓市场。
在国内即有公司自主品牌销售，也有贴牌销售，具体贴牌销售比例没有具体统计数据，但是占比较少。
12、请问一下公司自动驾驶目前主要是推二代产品吗？三代产品的推出有没有时间和价格预期？
锐明没有做自动驾驶，所以也不存在二代和三代。

13、请问去年出租车板块略有下滑，今年的情况怎么样？环卫渣土板块今年的情况怎么样？
这几个行业在未来我们都长期看好，都不存在实质的发展瓶颈问题。可能会存在大年小年，比如今年多一点，明年少一点，但是没有本质上的变化。鉴于出租、渣土等需刚性的监管难点、痛点问题急待解决，需求端会带动公司业务持续增长。
14、请教您一个渣土车业务方面的问题，当前约有40个城市启动了渣土车车载监控改造，公司当前市占率如何？同时有更多的参与者进入这个市场，我们如何看待未来的竞争格局？
在渣土车领域，锐明聚焦于新型智能环保型车辆，用人工智能技术解决交通安全问题和渣土清运过程中各种监管问题，有先发进入的和技术优势，产品和解决方案仍然具有一定的竞争优势。关于渣土车的市占率，在新型智能环保渣土车及视频智能监管的范围内，市场刚刚起步，我们目前的市占率还是非常高的。但是渣土车的总存量里头也有很多不是这种新型智能环保渣土车，并且只是用简单的传感器及定位技术解决问题，在这里我们占比还不高。我们认为新型智能环保渣土车的推广是一种趋势，锐明的智能解决方案能更全面、有效地解决现有问题，属于行业趋势。

锐明的所有行业大概都是处在高度竞争的行业，有更多的参与者进入这个市场，我们一直处于这种竞争态势中。未来，公司仍将通过持续不断的研发投入、研发创新等来保持核心竞争力。
15、公司2020年一季度毛利率上升，是不是因为高毛利率的海外业务收入占比提升导致的？公司近三年国内和国内业务毛利率均在持续提升，请问长期看公司这两块业务的毛利率天花板大概在什么水平？
一季度的毛利率提升是因为国内受疫情影响较大，销售占比较低，而海外高毛利率的产品占比较高，所以带来这个毛利率上升。关于毛利率的天花板，我们当然是努力的用自己的技术和不断创新的解决方案来提升毛利率，研发高投入是公司长期坚持的策略。
16、现在的前装和后装市场对于系统的要求有没有什么不同？
通常来说，在车厂装的都是前装，但前装其实分两种情形，有一种类似安全件、列在手册里的，是必须要安装的，不安装车辆不能出厂，这个是标准的前装；还有一类就是按照客户的要求的点装，即运输企业要求把本来应当后装的产品，在车厂实施安装工作。目前锐明的前装里的占比比较高的还是点装，原因是很多运输公司为了采购的方便、追求安装规范性，越来越多地要求安装工作在车辆出厂前就完成。
整个商用车的信息化行业，各个城市要求都不一样，所以目前车厂还无法实现按照手册的方式进行前装，因为设备选择权不在车厂。虽然这些年强制安装的设备在增加，但是总体来讲，大量的信息化设备都是被点装或者后装的。当然，锐明也非常重视真正列入手册的这类安全件的前装业务发展趋势，我们一直有专门的部门。

17、出租车这一块目前设备性能设备复杂程度比较低，未来这块单价有没有一个提升的逻辑？目前是主要在出租车上运用，那么网约车做的怎么样？目前在哪几个城市做的比较到位？这块的需求是企业自发还是政府引导的？渣土车纯企业自主驱动，而且单价比较高，那么今年这一块业务会不会受影响比较大？之前增速很快。2020年新基建项目可能比下半年比较多，渣土车的增速和新开工项目有没有正向关系呢？湖北孝感这边的新厂新建的厂进度如何，预计什么时间能投产？
首先，目前出租车设备的复杂度并不低，这里面大量的应用了人工智能、人机交互、高清视频等技术，其实还是一个相当复杂的系统，而且云端的软件也比较复杂。我认为出租车是一个非常典型的城市级的行业化解决方案，系统足够复杂。当然竞争也比较激烈，所以毛利率确实受到一些影响，但总体来讲还好。网约车就不太一样，它整个运营的逻辑我们控制不了，网约车我们主要做了一些视频监控，设备比较简单，毛利率比较低。另外，出租车和网约车最近有一个趋势，大量基于人工智能的主动安全的设备开始在上面落地，特别是出租车的整体解决方案，很多城市已经要求主动安全设备一步到位，而且要求设备和现有的出租车整体解决方案作深度嵌入。随着产品技术含量的升级迭代，毛利率水平会有一定提升。在出租车领域，我们有很多大城市都做得非常不错，比如说深圳、太原、沈阳等，在出租车上使用了大量新的产品和技术，带来了很好的经济和社会效益。出租车行业大多数是政府政策驱动为主，企业因车辆营运过程中的管理难点、痛点等问题，单独靠制度等不能很好的解决问题，因此需求也较强。
渣土车除了企业需求自主驱动，更多的还是政策驱动。政府有一个准入的要求，目前我们做的渣土车信息化系统更多的是围绕着政府对渣土车的监管来的。我认为增速还会比较快。因为，第一个它的渗透率很低，第二个政府有一些需求痛点需要使用新的信息化技术去解决。

关于新基建项目是不是和渣土车的增速有关系，我觉得应该更多是跟环保的要求是正相关。新基建的项目会加大渣土车的投入数量，政府对环保的要求和渣土车的增速之间会形成矛盾，这可能会促使政府推动新型智能环保渣土车的落地，由此，对应的信息化系统的安装和应用会提高。

湖北厂区的建设共分两期，现在一期土建工程已经做完，现在处于验收阶段。二期的工程前面规划已经开始，现正处于落地实施中，还有一些细节问题跟当地主管部门在沟通。土建工程完工验收后，面临内装修、设备采购、进厂、安装调试等过程，预计投产的时间大概是在明年年中。 

18、请问海外销售的产品安装和调试是公司自己做的吗？国内销售最终客户的服务由谁完成的？ 

海外全部的安装和调试都不是我们做的，都由当地的合作伙伴即系统集成商来完成。海外我们把设备卖给系统集成商等合作伙伴，由他们来安装调试且销售，我们在当地都有自己的技术支持团队，会负责提供安装调试指导及技术支持，包括售后服务等。

国内销售的终端客户大部分的服务主要是由我们在当地的系统集成商来完成，锐明只提供技术支持和指导。

海康威视在年报中披露商用车的出货量快速增长，他们主要在哪些方面跟我们构成竞争，各自的优势是什么？

我们在市场上看到海康威视在两客一危、公交的视频监控的业务上和我们有直接竞争。双方有各自的优势，锐明由于聚焦于商用车领域，具有的更多细分行业的行业化解决方案，这应该是我们的一点优势。

公司产品目前大部分都是后装的，大的车厂以后会不会自研这些相应的模块，怎么看待这个趋势？

目前这个行业点装和后装仍然是主流，原因就是行业化的解决方案仍是个性化较强的业务，不是通用业务，不能大量前装，设备选型及要求都是由各个城市、各个车队的终端用户来决定，不是由车厂来决定，车厂如果要做自己的设备在车上就面临这样一个问题。所以目前车厂通常前装进去的都是一些列入手册的安全件类设备，而大量的基于监管要求的电子设备是被点装进去的。关于车厂会不会自研，有可能性，但是目前我还没有看到他们有很大的动作在这上面。

公司在海外市场，比如像美国校车、载人客车做的比较多，然后在欧洲比如公交做的比较多，就这些行业它是一种处于一个什么样的行业发展阶段？

美国校车监控行业的渗透率是很高的行业，基本上校车落地都会安装基于基本监控要求的设备。目前公司主要业务发展空间主要来自两个维度。第一个是车辆更新，每年都有超过15%的车辆更新。第二个是技术进步和需求升级导致的对存量车的升级改造。这些年随着技术的进步，校车上装的设备越来越多，要求也越来越高，比如最近需求比较旺盛的保护学生上下车过程的校车安全解决方案。

欧洲公交除英国以外，其它区域的渗透率还是很低，货运的渗透率也非常低，在美国最重要的重卡市场上，它的渗透率只有5%左右，其他区域也很低。随着人工智能技术的发展，使得商用车智能产品能够帮助安全管理从被动到主动，实用性大大增强，渗透率将得到进一步提升。

像海外比如说有什么新的行业或者场景，需求短期会快速起来吗？ 

海外绝大多数国家市场化程度高，不存在非常强的政策驱动。虽然新技术能够让渗透率提升较快，但需求短期不会爆发式增长，但是会有条不紊的发展。锐明本身就是一个坚持长期主义的企业，我们有耐心按市场步骤发展，因确实有大量的需求痛点、管理难点并没有被满足，鉴于欧美人的政治、文化等，决定了这个节奏一定不会快。他们没有一个政策会让全国一夜之间全装，但是只要产品有价值，就会持续的投入，一点点去装，并且会不断去改进这个产品。

国内业务和海外业务，哪个市场的增速要快一点？

    看锐明这些年的报表分析，国内及海外增速上总体比较接近，我们更看好海外一些，原因在于第一，随着我们对海外的不断投入，海外的市场占有率在提升；第二，海外市场各行业的渗透率相对国内还不高，市场空间较大。我们过去在海外重点卖的是通用产品，卖给我们的系统集成商后再由系统集成商销售给终端用户。现在锐明除了继续做通用产品，也在把一些成熟的解决方案往海外推；第三，不断加大对海外的投入，包括本地化部署，当地的存在感在增强，向客户提供更好的服务，我们的占用率在提升。鉴于以上几条，未来几年，我们看好海外的增长速度可能会比国内高一些。 
在货运市场的话我们有没有一些化整为零的想法，然后哪些货运车的细分领域里面能够率先看到我们有一些新的突破？

    货运坦率地讲是可以不断细分的，但是目前锐明主要还是着眼于为货运车提供主动安全设备，来提升降低事故率，减少死亡率、降低赔付率。当然我们也在不断的研究，看能不能在货运市场再做进一步的细分，为一些细分领域提供有针对性的信息化解决方案。 

公司在新车和存量车的市场竞争对手是一样的吗？如果包括代工的量，我们的全球市场份额是第一吗？

    目前围绕着新车的一些安全件，会有一些新的玩家，但总体来讲，目前新车、存量车市场的对手基本上是一样的。至于在全球市场的份额是不是第一，受疫情影响，暂时还没有最新数据出来。

公司所处行业是个存量市场还是增量市场?有没有周期性的波动?渗透率达到多少了?

目前公司所处行业不是单纯的增量市场或是存量市场，车辆更新换代、技术进步、政策驱动会产生新的市场需求。各个细分行业有自主发展节奏，可能会有大年小年，主要是指车辆使用寿命原因5-8年的更换，但是没有明确的周期波动。至于渗透率，这是一个动态的数据，统计的基础本身就是不断变化的，并没有权威数据提供，前面提到的渗透率也是基于公司自己的统计数据而来。
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