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上海力盛赛车文化股份有限公司投资者关系活动记录表 

                                                       编号：2018-003 

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 

国信证券  曾光团队策略会 

时间 2018年 4月 20日 11:30-12:00 

地点 上海国际会议中心 

上市公司 

接待人员姓名 

上海力盛赛车文化股份有限公司董事/副总经理/董事会秘书 张

国江 

上海力盛赛车文化股份有限公司证券事务代表 冯倩 

投资者关系活动

主要内容介绍 

一、公司董事、副总经理、董事会秘书张国江介绍公司基本情

况 

1、一句话描述公司业务：赛车为核心，场馆运营、汽车活动为

载体，提供全产业链服务。 

2、公司优势：业务方面一是在赛车业务上。运营很多知名赛事

（中国房车锦标赛、中国卡丁车锦标赛等）；二是赛车场/馆业

务方面也自成阶梯，第一层级为符合 FIA标准的国际赛车场、

第二层级赛车体验中心、第三层级为卡丁车场馆，接下来要重

点打造的是卡丁车场馆。 

公司另外一个优势是全产业链模式，自身形成闭环，协同优势

较大。 

3、未来战略方面：在巩固提升原有体系内赛事和场馆业务之

外，加强向下一层 C端的辐射和影响。目前很多消费者对赛车

了解不充分，大众参与度还是不够，场馆还是不足，便利性还

是不够。接下来针对 C端的布局一是在传播方面，根据 80、

90、00后的习惯和特点多采用新媒体和自媒体方式（游戏等）

加强对 C端的覆盖；同时会加快卡丁车场馆部分的布局，让更

多的人就近更多地接近这项运动，提高大众参与基础。 

4、季节性波动：公司还有一个特点是季节性波动比较大。未来

还要加强对 C端的覆盖，为其提供便利，逐渐改善季节性波



动。不过通过这次年报，也再次证明了公司业绩端在季节性因

素影响下还是比较稳健的，没有太多不确定性。 

二、问答环节 

Q：产业在美国发展历程？  

A：赛车行业 VS传统行业的不同之处是背靠大汽车产业。汽车

运动未来也会借助汽车大产业。从这个层面看，无论是从产业

的发展还是政策导向（国家在倡导体育）方面，公司未来的发

展会都是一个稳健向上的大趋势。汽车原来更多的是代步工具

属性，到后期在欧美等发达国家玩具属性更多地体现出来。但

国外而言产业链做的像我们这么全的公司并不多，要么重点赛

车，要么重点场馆，赛车+场馆+运营全面发展的可对标公司不

多，这也是我们的独特竞争优势所在。 

具体发展而言，还是要结合国内消费需求本身特点。 

商业模式方面，文化的形成需要沉淀，国外相对较成熟。无论

是赛车还是赛事，三大收入来源分别是商业赞助、版权、门

票。国内商业赞助做的不错（依托汽车产业和汽车消费），版

权方面我国主要转播形式是各大电视台（和国情有关，赛事转

播绝大多数还是成本项），这部分未来会有所改观（得益于新

技术新媒体的发展，传统媒体渠道会有所弱化，传统媒体也会

慢慢顺应市场趋势。传统媒体对于公司成本端影响会下降，新

媒体版权方面公司会逐渐实现回报）门票收入方面，国内而

言，自身门票以 B端为主（整体打包出售、广告发布、招待客

户），2C端目前还是比较弱，这方面需要一定的过程。从今年

在上海举办的 F1中国大奖赛的参与程度来看，观众的消费习惯

逐渐在养成，未来 2C端会有较大空间。 

以上是国内外的趋势和国内的基本情况。 

  

Q：对未来几年的增长预期？ 

A：稳步态势会越来越好。公司 17年 3月才上市，18年真正是

上市公司的元年。上市之后资本市场给公司较大支持。在传统

业务规模扩大的同时，公司会借助上市公司特有的资本手段做

一些上下游的收购。既有原有内生的增长，又有收购整合方面

的外延增长。 

  

Q：收购标的的选择？ 

A：大原则来讲，尽量要做我们熟悉的，或者至少是我们能够看

透商业模式的。现在的体育产业赚钱是引导力，所以主要从产

业链上下游做收购增强厚度，同时增强自身协同效应。 



  

Q：行业里我们已经领先别人很多了还是同时有几家领先的？ 

A：从目前结果来看，在 A股上市的只有我们一家。另外一个差

异是，从产业链长度和已经存续的时间来讲，可以与我们类似

的公司不多。产业长度和积累本身也需要时间。公司 01、02年

开始专耕这个行业，对产业的认知和产业链闭环的优势短时间

内难以被赶超。 

  

Q：行业的关注点是什么？（主要是竞争方面） 

A：一是首先是好的赛事 IP资源有限；二是一些赛事 IP的沉淀

需要时间；三是空间上的布局布点，特别是场馆方面，有些大

的赛车场不适用普遍开发，点位分布某种意义上也是壁垒和竞

争性差异所在。 

  

Q：来看赛事的粉丝是怎样的群体？用户画像？ 

A：随着公司产业下沉与大众参与度提升，公司也会加强少儿卡

丁车的培训。前期依托于自主经营的场馆，后期会寻求一些合

作支持。未来会加速对少儿卡丁车的培训课程化碎片化，现在

已经在进行相应尝试。随着这部分业务的打开，年龄层向下延

伸。消费覆盖人群从少儿到 40-50岁，覆盖面比较广。 

 

Q：B端和 C端收入占比？ 

A：过往以 B端为主，目前 C端刚刚开始做，还没体现在业绩

端。但中国消费群体广大，未来空间广阔。 

 

Q：主力消费群体是男性? 

A：不是。如果便利性提升，女性也会很愿意去。赛车的体育特

性本身会培养用户习惯并形成相应文化。 

 

Q：场馆是娱乐为主还是专业为主？ 

A：未来从量上看是娱乐为主，但赛车毕竟是一项运动，运动的

专业性会渗透到娱乐中。解决了便利性之后希望形成全民参与

的局面，整体而言会围绕娱乐展开。 

  

Q：B端是怎样的业务模式？ 

A：现有的业务以 B端为主。从主要业务来看，赛事运营方面，

汽车厂商通过参与赛事来宣传汽车品牌。润滑油、轮胎等也

是。赛车场馆最主要的业务也是服务主机厂，从产品研发上市



到后期用户体验，需要依托赛事资源和场地资源完成。同时公

司也会借助场地优势、赛车手优势、与汽车厂商的关系等，帮

助他们做试驾、尝试汽车性能的线下活动。 

未来而言，无论是企业发展还是这项运动的发展，都需要更大

基数的人口，要依赖 C端。未来会有更多的人接触这项运动。

后面势必会形成工具到玩具的转变。中国未来一定是全球最大

的市场。 

  

Q：国外有哪些公司 C端发展会好些？ 

A：三大收入门票是 C端。版权方面国外很多也是 2C的。发达

的地区是美国和欧洲，美国娱乐化更彻底。 

  

Q：赛车行业周期？ 

A：类比电影院数量和票房收入的关系。随着面向 C端的场馆越

来越多，底层人群更多地参与，规模就扩大了。 

 

Q：未来 2-3年规划？ 

A：在卡丁车下沉方面会加速。也要结合当地的实际情况并满足

当地条件。需要条件成熟合适了（能盈利了）才布局，不能为

了布点而布点。 

  

Q：布点后的回收周期？ 

A：卡丁车方面，不同区域差别很大。公司不太注重单店单馆的

绝对值。主要是扩大群众基础和挖掘大数据衍生出的其他商业

价值。新技术的快速形成会衍生出很多现在没法想象的业态，

是一种颠覆性的模式。 

  

Q：汽车前沿技术（自动驾驶、无人驾驶）对公司影响？ 

A：公司会紧跟潮流去走，技术无论如何改革其本质还是车。电

动新能源层面的还需要依托于之后技术的发展，目前是大方

向，但是要形成趋势完全推开的的话目前有一些关键技术还没

有突破。 

  

Q：汽车新技术对我们是机会吗？ 

A：当然是机会，改变的是驱动方式和能源来源方式，但本质上

还是车。 

  

Q：大家如果没有赛车体验快感，就不会想去开车了？ 



A：这就是对工具的需求和对玩具的需求之间的权衡。城市公路

大部分情况下是在移动（时速比较慢），运动性体现不出来。

想要体验汽车的运动性还是靠赛车。 

  

Q：赛车在中国人口中的渗透率？ 

A：现阶段从参与和体验的角度是有限的，原因主要是场馆的有

限。随着场馆的增多后续参与人数一定会增多。 

  

Q：公司赛车场馆和赛事运营业务在未来哪部分会发展更快？ 

A：17年三大业务（赛事/场馆/活动推广）都在发展，大方向

不会有太大变动。某些业务的形成和场馆的经营都有一定周

期，短期内还会比较均衡发展。 

  

Q：公司对于赛事 IP的运营模式怎样？ 

A：原有赛事会有内生增长，但是是循序渐进的过程。随着新媒

体的发展，版权方面会有些增长。另一方面随着运动人口的增

加和赛事影响力增加，商业回报会更多地体现在净利润（主要

成本基本已经覆盖掉）。一方面来自原有存量部分（新的场馆

会越来越多），另一方面公司会结合市场需求和发展阶段会引

入和创造一些新的赛事 IP，既有存量也有增量。 

  

Q：有没有互联网来洽谈版权？ 

A：已经形成，现阶段金额比较小，但是代表了一个大方向。现

在大部分人都在用手机看赛事，付费赛事会员制等模式加速形

成。 

  

Q：18年业务重点主要是哪部分？ 

A：主要是 4方面：1、固有存量进一步做强做大；2、另外肯定

有一部分增量。3、围绕产业链会涉足一些新的对公司有帮助的

领域；4、同时也会借助上市公司特有资本手段收购一些合适标

的。 

  

Q：公司发展的困难？ 

A：上市以后公司不能说没有困难，但机遇会更多一些。 

困难主要是随着企业的发展，人才储备方面会面临一些问题，

公司也在进行相应布局（人员储备+培训）。 

宏观层面希望未来不会有大的变动（不要出现动荡和极端情

况）。总的来讲公司做的是服务性消费，未来趋势是向好的。 



 

Q：车队和签约车手方面？ 

A：车队分为 两类，一是汽车厂商车队（车队是厂商冠名，主

要费用是主机厂商提供），上汽大众 333车队就是我们运营的

一支汽车厂商车队，未来会延续这一传统继续做下去。但公司

更多地聚焦在平台本身。另外一个是俱乐部车队，和厂商车队

是完全不同的量级，俱乐部车队更多的是要满足个人参赛者的

需求。赛车比赛不是一个人就能玩起来，需要车辆改造和赛事

相关服务。俱乐部更多的是满足爱好者的参赛需求。俱乐部车

队主要依托于场地。每个大的赛车场都有自己驻场的车队。公

司鼓励这种形式，但更多的希望别人来做，公司本身还是聚焦

平台。 

 

附件清单（如

有） 

无 

日期 2018年 4月 20日 

 


