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投资者关系活动记录表 

                                                    编号：20220114 

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 

睿远基金、国泰君安、鹏华基金、兴全基金、中银基金、景顺

长城基金、交银施罗德基金、融通基金、泰康资管、平安基金、

平安资管、上投摩根、汇丰、银华基金、华泰保兴、浦银安盛

基金、建信资管、信诚基金。 

时间 2022 年 1 月 13 日 14:30-15:30（电话会议） 

2022 年 1 月 14 日 10:00-11:00(电话会议) 

地点 公司会议室 

上市公司接待人

员姓名 

高级副总裁、董事会秘书、财经中心总经理：罗珊珊女士； 

高级副总裁、汽车电子总经理：李军先生 

投资者关系活动

主要内容介绍 

一、公司基本情况介绍 

2021年，公司所处行业还是稳中增长，从整体订单情况来

看，终端客户的需求没有减少，而且客户端的规模都还在增长，

公司经营情况还不错。 

但国内外经济形势不太好，尤其上游电子元器件市场供需

形势依然严峻，并且国际运输市场价格上涨，运输紧张。虽市

场预期物料供应会在四季度后半段有所缓解，但目前供应端还



未有明显的价格下滑和供应缓和。所以公司为稳定供应，一如

既往地提前备料备货、提前锁定原材料价格，向下游进行价格

传导，从而缓解成本压力，保证公司生产经营有序进行，保证

原材料来源以及客户端交付。 

汽车电子业务按计划推进中，目前已经布局了6条生产线，

分布在深圳、杭州、越南、罗马尼亚生产基地，且随着汽车业

务规模的扩大还会新增汽车电子产线。研发方面，包括域控制、

热管理、电源管理等，已与国内的新势力、传统燃油车厂的新

能源部门等开始洽谈合作研发，并取得一些实质性进展。 

控制器业务整体产能方面，目前能够覆盖公司未来2-3年

的业务增长，随着公司规模的不断扩大，公司也会逐步为后面

更长久的发展进行生产基地的布局。 

管理层面，公司努力提升内部管理水平，注重管理流程建

设，希望通过各个环节的管理提升能够给公司带来更好的经营

业绩。 

二、问答环节 

1、能否从客户的角度，介绍一下汽车电子目前供应的产

品和现状以及未来规划？ 

回答：首先，针对 tier1 客户博格华纳和尼德科来看。与

博格华纳的合作，第一个是加热控制器类别的产品；第二个是

厚膜加热板；第三个是点火线圈。与尼德科的合作，主要涉及

其卡车上的电机控制模块，比如奔驰卡车上面用的电机的

ECU。 

其次，对于国内新势力整车制造商，合作的主要产品包括

前后灯的控制、贯穿式尾灯的控制、座椅的控制以及 HOD 方

向盘的离手检测，以及整个车身的集成式热管理方面，充电桩

的研发、组装和预管理，逆变器控制等。其中，部分项目已经

批量生产，部分项目已在报价阶段，部分项目已正式投入研发，



还有一些项目目前正在沟通确定研发方案。整体业务都在按照

进度执行。 

 

2、汽车电子 80 亿订单的未来兑现情况？ 

回答：因为芯片、IGBT 等关键原材料短缺造成的影响，

我们预计订单交付高峰期会是 2025 年以及往后的几年时间，

这几年基本上应该会比较大规模的交付，形成一定的收入规

模。 

 

3、汽车电子产品毛利率与家电产品相比？ 

回答：汽车电子智能控制器产品的毛利率相较于家电智能

控制器产品而言会稍高一些。 

 

4、公司车灯控制器的研发模式以及优势？ 

回答：首先，是氛围灯的控制，由我们自主进行控制的设

计，根据不同场景模式进行变化。主要是基于我们原有的物联

网的技术优势，实现车内的氛围灯和车载音乐有联动的关系，

实现场景化的方案，区别于传统氛围灯仅有的光照需求。另一

块是贯穿式尾灯的控制，考虑到现有市场对贯穿式尾灯需求越

来越大，我们基于自身在的长期研发经验，包括灯的供应链、

led 灯的一些采购方面的优势进行开发。 

 

5、公司产品的储备包括那些，以及充电桩业务的具体情

况？ 

回答：公司产品储备有两个大方向。 

第一个方向是车身的域控制，定位于车身域控制中比较增

量的部分。主要是车身的整体域控制及车内部的场景化，例如

座椅的智能化、座椅加热、座椅按摩、座椅的记忆、迎宾功能



等围绕座椅的整套方案。公司从车身的域控制来讲，有较全面

的布局，重点的研发是增量的部分和技术。 

第二个方向是集成式热管理，集成式热管理目前在做的有

三块，第一块是集成式控制；第二块是电池加热器，取代传统

的 PTC 加热，主要做厚膜加热；第三是关于热泵这一块，比

如热泵空调等应用。  

关于充电桩，目前主要是和国内整车厂进行合作。公司出

于和他们全面合作的考量，所以在充电桩控制的基础上还帮他

们进行组装。同时，他们现在对于我们的品质和生产交付都比

较满意，所以我们在进一步地投入人员做充电系统的开发，这

个就实现了和他们更深层次的合作。充电系统方面，相对于我

们车身的域控制和热管理来讲开始的稍微晚一点。 

 

6、厚膜加热方案的技术难点，与传统方案比较的性能和

成本优势在那里？以及目前整车厂商对它的认知度和应用？ 

回答：厚膜加热方案的技术难点在于：厚膜加热本身膜的

均匀性。它是把膜印刷上去之后烧结的，膜厚度均匀性的控制

直接表示厚膜加热产品的均匀性，它的均匀性会影响整个的加

热效果。但目前我们已基本克服了。 

优势方面：从性能上看，厚膜加热的加热效率相对于 PTC

更高，即加热到一定温度，PTC 加热可能需要 3-5 分钟，厚膜

加热可能需要 1-2 分钟，加热效率远远高于传统的 PTC 加热；

从成本上来讲，单从厚膜加热和传统的 PTC 加热产品来讲，

整体的成本两者差不多，但是厚膜加热的优势在于重量更轻、

体积更小，相对于 PTC 产品来讲能够减轻新能源车的重量、

占用的空间更小，意味着在整车上使电池的续航能力得到一定

的提升。同时，它对于整个加热器的组装更加简洁，PTC 加热

涉及到很多 PTC 芯片的组装，但是厚膜加热是一块板加上控

制器和外面的助力壳，组装比较简单，这样后期更换维护成本



就比较低。 

厚膜加热从整车厂或者目前国内国际的 tier1 来讲相对比

较新。主要是因为市场认知较晚、符合汽车行业标准的加热产

品较少。但是，对于新能源车来讲，它存在需要给电池加热这

样一个场景应用，目前的新能源车用的都是热泵，热泵还是需

要加一个 PTC 加热，但热泵始终无法解决低温环境下对车的

整个加热。因此厚膜加热的未来应用我们是非常看好的。 

 

7、在和而泰几个类别产品线下面，和而泰相较于主要竞

争对手的竞争优势在哪里？和而泰优势的持续性怎么样呢？ 

回答：我们的竞争优势来源于：第一，响应的及时性；第

二，全球性的供货能力；第三，长期的研发投入以及专业的研

发能力；第四，长期的合作关系。 

针对国内的整车厂来说，我们是新进入者，虽然起步晚，

但是我们有更多优势。第一，我们对于新产品的研发方向比较

敏感，能根据客户需求快速反应；第二，我们对客户的选择，

优先选择国内等新势力整车厂，因为他们的业务在增长，他们

也希望选择有自己研发技术、供应商体系、能够长期支持他们

的供应商，我们相较于国内外 tier1 在此方面有一定的优势；

第三，公司定位比较清楚，我们把自己定位为一家新兴的、做

增量、研发新技术的公司，注重长期的合作与服务，与国内车

厂期望比较匹配；第四，我们的研发团队以及长期的研发投入

和技术优势受到客户青睐。此外，我们还有后入者优势，团队

比较专业。另外，我们对标博世的产线设备，产品质量和生产

水平可以达到国际 tier1 水平，有较强的品质管控能力。 

 

8、公司从哪些方面建立汽车电子业务的壁垒？ 

回答：我们从产品研发和客户战略上是尽量做增量市场，



做新的技术。比如：车身域控制领域的方向盘离手监测，这是

智能驾驶还未实现的功能，将来会成为新能源车的标配，这是

一个巨大的市场机会；热管理领域中的厚膜加热，他有巨大的

替代传统 PTC 加热的潜力，电池加热目前基本上也是电动车

的标配，我们力争克服供应缺乏，将其从家电行业导入到汽车

行业来用。这是我们目前在研发方向和投入的一些思考。 

 

9、目前公司在各地产能的利用情况？未来布局能支撑多

大的产值？ 

回答：汽车电子目前已经布局了 6 条生产线，分布在深圳、

杭州、越南、罗马尼亚生产基地，目前根据整体业务规模还在

新增汽车电子产线。目前产能一般控制在 70%-80%，剩下

20-30%，是我们计划预留，一个是做样品，另外一个是给新

项目一些空间。随着公司规模的不断扩大，公司也会逐步为后

面更长久的发展进行生产基地的布局。 

附件清单（如有） 无 

日期 2022 年 1 月 14 日 

 


