
股票代码：002270                                  股票简称：华明装备 

 

华明电力装备股份有限公司 

投资者关系活动记录表 

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 电话调研 

参与单位名称

及人员姓名 

光大资管：郭冲冲 

万家基金：李杨 

天风证券：孙潇雅 

天风证券：钟林志 

复盛资产：戴卡娜 

时间 2023年 1 月 10日 10:10-11:20 

地点 公司 

上市公司接待

人员姓名 
董事会秘书 夏海晶 

投资者关系活

动主要内容介

绍 

1、网内市场和网外市场的变化情况？ 

在 2020 年以前，电网内和电网外的销售收入的占比大约

在 1:1的水平，2021年开始，随着工业用户和新能源客户的增

长，电网系统的客户占比将有所下降。目前电网系统内订单占

公司总订单数占比不到 50%。 

 

2、公司新签订单中新产品的占比？ 

从去年底开始公司陆续推出了一些新型的分接开关产品，



应用场景和下游领域并没有变化，目前也仅是刚刚推向市场。 

 

3、真空开关和油浸式开关的价格差距？ 

从整体情况看，公司分接开关的均价大概在 10 多万。分接

开关产品的电压等级从 35kV 到 500kV 以上，在同一电压等级

内不同型号的真空式和油浸式的分接开关又分为有载和无载

产品，其价格和毛利的差别会很大，35kV的产品部分型号可能

价格都会高于 110kV部分产品，因此单个电压等级的产品价格

不是特别有参考性。 

 

4、从订单到交付的周期？ 

公司接到订单到交货周期不长，一般要求在 1 个月以内，

目前可能存在延迟的情况，一般在完成交付后确认收入。 

 

5、公司目前的产品结构？ 

如果按照电压等级分公司核心产品主要是 35kV、110kV和

220kV 电压等级分接开关，占到出货的绝大多数。分接开关需

求本身呈现金字塔形态，随着电压等级升高，变压器的产品需

求会越来越少。最近两年公司 500kV以上的产品比例有所提高，

但是整体占比依旧较低，公司目前挂网的特高压产品只有两

台。 

按照灭弧和有载无载来区分的话跨度就比较大了，公司整

个产品系列包含的种类非常多。 

 

6、从出货量和销售额看公司产品的占比？ 

从出货量角度计量公司的市场占比属于行业绝对龙头，从

金额角度计量市场占比会有比较大的降低。 

 

7、海外市场现在的进展？ 



海外市场确实 2022年遇到了很多的困难，但是从 22年三

季度开始已经持续回暖，目前发展状态比较好的还是巴西和东

南亚市场为主，去年已经设立了新加坡的子公司，未来东南亚

是重点布局的市场。实际去年间接出口到海外的销售数量比 21

年是增长很明显的，这部分可能原来是出口，现在成为了内销，

总体看直接和间接出口加起来不会比 21 年差太多。只是从统

计口径的角度，海外直销的销售额确实是下降的。所以从长期

来看我们对海外市场发展是有信心的。 

 

8、海外客户主要是做网内市场还是网外市场？ 

从效率上来说公司可能会花更多的精力在电网公司，在前

期电网客户的持续性更好，规模更大，推进的速度也会更快一

些。但是网外市场也是很重要的部分。 

 

9、海外市场现在主要在哪个地区？ 

现在我们重点的市场一个是巴西市场，巴西同时可以辐射

到南美市场；第二个是东南亚市场，东南亚市场存在人口多、

发展快、基础还比较薄弱等特点，同时随着一带一路出国也会

更方便，所以我们认为未来东南亚整体的发展趋势也会非常

好。未来我们在东南亚的业务可能包括从产品的选型设计、销

售服务到后面的整个产品的运维，可能模式有差别，但是在东

南亚的产业链可能是会更长一些；第三是俄罗斯和土耳其市

场。 

 

10、海外市场未来的体量？ 

2022年由于疫情的影响，海外业务的开展不及预期，但是

2022 第三季度的海外订单已经开始恢复到和 2021 年第三季度

持平，我们现在的重点还是先恢复到 2021年的水平。 

 



11、海外市场的服务是怎么开展的？ 

公司目前在巴西、美国、俄罗斯、土耳其等地都已经布局

了本地化的团队，这些地区可以覆盖的区域由当地的团队去开

展业务，有必要的情况下国内也会直接安排人员开展业务。未

来从长期转型的角度上来讲，对海外市场会循序渐进的进行投

入，通过搭建新的本地化的团队去开拓新的海外市场，通过在

线监测的方式实现分接开关大规模的状态运维。公司希望向竞

争对手看齐，逐步提高检修业务收入和利润的占比，能够向服

务型的制造企业去做升级。 

 

12、海外市场的未来空间？ 

海外未来的空间不会小于国内市场，但是海外销售收入的

增长是需要由量变不断积累形成质变的过程，不是线性的增

长。 

 

13、我们的产品在海外的主要优势？ 

公司的产品在技术、品类以及可靠性、稳定性等方面与竞

争对手不存在明显的差距，现在公司产品已经完全覆盖了所有

电压等级，包括核电等领域，公司产品的售价相对于竞争对手

的售价也更具性价比优势。因为成本和规模的优势，我们可以

对客户的需求做出快速响应，及时满足客户定制化需求，这也

是竞争对手做不到的。 

 

14、特高压国产替代的进展，这块市场空间有多大？ 

公司目前正式投运的特高压产品有两台，这两台开关的标

志性意义说明了我们具备了生产特高压产品的能力，相信未来

特高压的产品也会实现规模化生产，但是要实现特高压产品的

国产替代还需要一段时间。特高压产品的投运会对我们 500kV、

海外 400kV市场的突破带来积极的推动。 



 

15、遵义产能要到什么程度？ 

公司计划逐步提升遵义基地的产能，最终在遵义基地现有

产能的基础上实现翻倍。公司对遵义生产基地的产能进行升级

以及对其产业链的布局进行完善，主要是为了更好的去发挥上

海和遵义两大生产基地的协同效应，遵义基地本身的成本比上

海的生产成本低很多，距离主要客户的运输半径小、运输成本

低，人力资源丰富，因此公司也会考虑把上海地区部分利润率

比较低的产品转移到遵义基地，上海生产基地保留高附加值的

产品，通过协调上海和遵义两大基地的生产布局，这样也可以

提升分接开关业务的整体利润率。 

 

16、数控业务的情况？ 

数控业务原来也是细分市场的龙头企业，有着较强的硬件

技术，但是在过去几年缺乏技术改造和技术创新，一直局限在

传统的产业和市场之内，没有走出瓶颈状态。公司也一直在寻

找好的产品，挖掘数控业务的潜力，希望通过合作或者嫁接一

些新的技术、新的产品进去把数控业务现有的硬件制造能力进

一步发挥出来。 

 

17、目前的产能？ 

公司目前生产主要还是单班生产，产能仍有足够的弹性，

在单排产能不足的情况下公司可以通过增加排班以在现有基

础上提升生产能力。公司产品本身属于定制化产品，批量少品

种多，工艺和生产过程比较复杂，但是公司已经有了完整的自

主权产业链供应，所以产能方面没有太大的参考价值。公司目

前的改造发现主要是在于如何提升效率，提高工艺水平，低碳

和环保的生产。 

 



18、今年检修业务的目标，业务的毛利？ 

由于目前的检修规模和基数还比较低，因此检修业务的毛

利率虽然很高，但是净利率会比较低，在达到一定的规模以后，

检修业务的利润率会有规模效应。2022年因为疫情等因素影响

订单完成率可能只有 70%左右，今年加上历史订单和新增订单，

检修业务应该会有一个更高的增速。 

 

19、原材料价格波动的影响？ 

由于公司采用全产业链模式组织生产，采购原材料后的加

工环节大多是公司自主完成，产品原材料种类繁多，小批量多

规格生产，不会对某一种原材料高度依赖，因此材料成本波动

影响较小，同时公司会通过工艺和技术的改进持续持续提升盈

利能力，原材料波动影响会更小。 

 

20、公司有没有产业扩张的计划？ 

我们在过去每年几乎有不少于 10 家的尽调，只不过对于

实际投资可能会把的比较严。我们看项目所关注的重点，第一

必须是我们行业相关的，需要能看得懂、看得透；第二，项目

本身必须是盈利的；第三项目要有现金流。在这样的情况下，

又要有合理的估值可能就会比较少，但是我们不会放弃。未来

如果有合适的并购项目，会按要求履行相关披露义务。 

 

附件清单 无 

日期 2023年 1 月 10日 

 


