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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

活动参与人员

参与单位名称

及人员姓名

参与单位名称及人员姓名（排名不分前后）：

T. Rowe Price Group, Inc.（普信集团公司）：郑闻立、冯大为、赵奕强

国泰海通证券股份有限公司：李博

上市公司接待人员姓名：

董事会秘书 林进柳

证券事务代表 郑伟达

时间 2026 年 1 月 23 日

地点 公司会议室、线上视频会议

形式 线上交流

交流内容及具

体问答记录

1、公司成立之初即制造全钢巨胎的背景？

答：主要源于公司前身是做轮胎服务起家的，从矿业服务和矿用巨型轮

胎运营管理业务切入到巨胎产品的制造，这是我司与其他轮胎厂家最为不同

的发展路径。背景是：公司实际控制人朱晖先生创立海安集团前，主要为露

天矿山、水电枢纽重点工程车辆使用的工程轮胎提供修补、翻新等服务，并

在国内开展矿用轮胎运营管理业务。在多年的业务实践中，他针对工程轮胎

在不同地区、不同矿山环境的使用情况，在配方、结构和工艺等方面积累了

丰富的技术和经验。同时由于全钢巨胎的生产技术长期掌握在国外品牌手

中，国内矿山企业时常面临有钱也买不到巨胎，导致矿车“趴窝”的情况。

为了打破国际品牌的垄断，取代进口品牌，为我国采矿业安全尽一份自己的

力量，他“从零起步”，创办了海安集团，毅然投身研发与制造。



2、未来公司的开拓计划及新的市场增长点有哪些？

答：未来，公司在国内市场将提高现有客户的渗透率，加强开发新客户，

深化进口替代。同时将借助现有海外大客户积累的良好口碑以及公司上市带

来的声誉提高、高端人才积聚等多种有利条件，大力开发国际市场，包括欧

美国家的矿用轮胎“传统市场”，金砖国家、东南亚、非洲等“新兴市场”

以及随我国央企、国企境外投资矿业项目的“中资海外市场”。

此外随着紫金矿业、江西集团在国内外多个矿产项目的持续推进，公司

凭借全钢巨胎产品过硬的技术实力与专业的轮胎运营管理服务能力，积极参

与其供应链配套，为矿山提供高可靠性的轮胎解决方案。

3、同行开展矿用轮胎运营管理业务的情况？

答：开展矿用轮胎运营管理业务并非行业惯例。在矿用轮胎运营管理业

务模式下，公司不仅负责全钢巨胎的供应，同时提供包括轮胎日常维护、气

压管控、保养、维修、拆装、储运、运行分析等与轮胎有关的全生命周期运

营管理服务。

国内其他巨胎厂家有少数也开始尝试采用该业务模式，但公司前身即是

该业务起家的，领先优势突出，后续还将巩固和扩大该业务的规模。

4、客户在什么契机下，会从原来的“直接采购轮胎”转变为采用公司

的“轮胎运营管理服务”？

答：矿用轮胎运营管理业务，公司不仅负责全钢巨胎的供应，同时在客

户矿山现场设立项目部、配备相应的专业化团队，提供包括轮胎日常维护、

气压管控、保养、维修、拆装、储运、运行分析等与轮胎有关的全生命周期

运营管理服务。

上述所讲的转变，主要是客户基于战略层面的综合考量。当客户希望提

升生产安全及供应链安全，提升矿卡出勤效率，降低综合用胎成本时，这种

深度合作的模式便成为更优选择。

5、公司矿用轮胎运营管理服务毛利率水平比产品直销低，发展该业务

的原因是什么？

答：矿用轮胎运营管理业务客户粘性强，能解决客户很多“痛点”。尽



管在新承接项目时，由于矿种、地质条件及运营环境的独特性，基于历史经

验的初始报价可能导致项目毛利率偏低，但随着公司对轮胎作业环境的逐渐

熟悉，轮胎产品有机会得到持续迭代优化，可以有效降低轮胎的消耗，进而

提高项目毛利率。矿用轮胎运营管理业务与直销业务相辅相成，相互促进，

构成我司业务良性发展的独特动力与护城河。

6、全钢巨胎行业的壁垒有哪些？

答：全钢巨胎行业因其产品特性与应用场景的特殊性，形成了较高的行

业壁垒，主要体现在技术、市场和资金三个方面：

技术壁垒：全钢巨胎承载负荷大，使用环境恶劣，连续工作时间长，产

品的性能和质量只有长期在矿山使用才能获取实践反馈数据，研发难度高、

研发周期长。

行业内新进入企业在不具备成熟的全钢巨胎生产技术情况下，产品性能

和质量难以满足终端客户的实际需要，需要长时间技术攻关。

市场壁垒：矿业公司高度重视生产安全及效率，通常很难认可行业新进

入者的产品，行业新进入者的产品很难获取在大型露天矿山进行长期试验的

机会。

资金壁垒：全钢巨胎行业为资金密集型行业，下游客户对供应商供货的

及时性、生产规模均有较高要求。

7、公司在俄罗斯的市场份额是怎么发展起来的？公司未来如何保持在

俄罗斯市场的份额及竞争力？

答：我们公司在俄罗斯市场的份额提升，是通过长期深耕、准确把握战

略机遇、并凭借过硬产品发展起来的。

公司自 2016 进入俄罗斯市场，公司早期与本地重要客户建立了合作关

系，逐步积累了品牌信任。2022 年公司准确把握市场机遇，与俄罗斯主要客

户签署了长期大额销售合同。公司以自身高品质的全钢巨胎产品及服务快速

满足俄罗斯市场需求。

俄罗斯巨胎市场并非米其林、普利司通等国际品牌退出的“真空”地带，

竞争持续存在，随着公司在俄罗斯市场进一步的深入开拓，俄罗斯客户数量

仍在持续增长中，市场潜力仍然很大。展望未来，即使国际地缘政治环境发

生变化，借与核心客户的长期深度合作建立的信任优势，以及产品质量和专

业化服务得到认可，将持续保持其在俄罗斯市场的竞争力。



8、公司募投项目的建设周期？

答：公司调整后的募集资金主要投向三个项目：全钢巨型工程子午线轮

胎扩产项目、全钢巨型工程子午线轮胎自动化生产线技改升级项目以及研发

中心建设项目。以上项目的建设周期分别为 3年、2年和 3年。公司已经在

公告中披露了上市前以自有资金预先投入募投项目的情况，随着项目建设的

推进，新产能有望逐步释放。

9、公司矿用轮胎运营管理业务成本组成？

答：公司矿用轮胎运营管理业务成本包括轮胎消耗成本、直接人工及间

接费用。

关于本次活动

是否涉及应披

露重大信息的

说明

本次接待活动中，公司严格按照有关制度规定，未涉及应披露重大信

息的情况。

活动过程中所

使用的演示文

稿、提供的文档

等附件（如有，

可作为附件）

无


