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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 （ ）

参与单位名称

及人员姓名

天风证券、中信证券、开源证券、西部证券、华源证券、创金合信基

金、嘉实基金、南华基金、新华基金、圆信永丰基金、汇丰晋信基金、

平安基金、鑫元基金、华宝基金、银河基金、长城基金、常春藤私募

基金、长心私募基金、大湾区发展基金、途灵资管、上海理成资管、

建信理财、西藏合众易晟投资、太平养老保险、中国人寿养老保险、

Willing Capital Management Limited、Barings Investment等。

时间 2026-8-25

地点 进门财经会议系统

上市公司接待

人员姓名

姜维利 董事长

刘楠楠 董事会秘书

李 广 证券事务代表

投资者关系活

动主要内容

交流关键词

国内市场与价格竞争、压力控制器与新品、压力传感器、海外市

场战略与经销商模式等

校准测试仪表业务

（1） 今年上半年收入表现良好。从国内和海外的角度分析，哪些下

游行业表现亮眼，增速相对较好？

答：上半年国际市场各个行业都有增长，尤其是美国市场，美国区域

增长比例达到 31.6%。去年受关税影响较大，各个企业之间的预算执行

和落地都受到一定影响。今年关税政策稳定，没有再新增波动较大不



利政策，因此国际收入平稳上升。

国内下游的仪表及传感器板块增速较为明显，在压力控制器的带动下，

使得国内市场的增速提升，这是一个相对明显的变化。

（2） 当前国内外收入基本接近 55 开。请问您对国际市场的发展战

略大致如何？未来希望将其占比控制在何种情况？

答：上半年国外营收占 53%，未来国际市场我们肯定要加大力度。

同时，我们在国内也增加生产、营销及储备人员，积极地向市场端输

送。国外前景更好，中国和美欧之间的关系起伏是常态，我们坚信把

产品做好，只要客户喜欢用，即使有波折，也不会影响大势和未来。

我们坚信国外市场优于国内市场，目前国内市场的内卷对创新型企业

伤害非常大，劣币驱逐良币的现象非常严重。

虽然在国际市场，我们的竞争对手非常强大，但是他们产品的更新换

代速度远没有我们快，供应链也没有我们好。

（3） 我们在海外主要采用经销模式，请问目前海外经销商的数量以

及今年是否有增量？经销商主要是哪些群体？

答：主要来源是友商的代理商较多。这些代理商通常不会专注于某一

个品牌，对于我们而言是加入这个体系。

虽然这些年我们代理商的数量增加不多，但是他们销售我们的产品数

量和占比一直在增加，我们的交付、创新和服务的显著优势对他们吸

引力很大，基本上半个月就能把产品交到全球各区域。

（4） 上半年美国有 30%以上的增长，欧洲上半年的增速大约是多

少？

答：欧洲/中东区域约 15%，相对比较平稳。受俄乌影响，欧洲能源上

涨，部分产业竞争力减弱，制造体系也在向中国等地转移。

（5） 我们海外 80%收入来自欧美市场，请问我们在非欧美市场的拓

展情况如何？

答：目前欧美经济体量大，购买力相对较强，其他地区也主要以发达



经济体为主，例如韩国、日本、澳大利亚、新西兰，东南亚和中亚等

国家我们也会持续拓展，但其购买力相对弱一些。虽然印度 GDP 不低，

但其比国内还要卷很多倍。我们会从产品端出发，开发适配非发达经

济体的产品。

我们的产品在全球是统一定价，美国对我们增加 35%的关税，我们主要

通过提价与用户、经销商共担这部分成本。对于美国和欧洲用户而言，

它们的价格敏感度不高，但亚洲客户的敏感度较高，经常有东南亚客

户向国内询价，我们会直接让当地代理商跟进用户。

（6） 请问国内上半年央企客户的占比以及国内目前通过招投标形

式的收入占比情况。

答：目前国内央企和事业单位仍然是客户结构中占比较高的群体，占

比 60%～70%。

招投标项目在不断增加，相对明显的趋势是小额度可能也采用招投标

方式，过程中有商务指标、技术指标和综合评价，但是从我们拿到的

结果来看，仍然以价格为导向的招标方式占比更高。在这个前提下，

对于公司国内的销售而言是不友好的，价格竞争在未来一段时间仍然

相对激烈。

（7） 我观察到公司的盈利能力仍然保持稳健，请问我们在国内市场

做了哪些工作以应对日益激烈的价格竞争？

答：上半年国内是 1.4 亿营收，但是从产品利润角度来看，国内并没

有国外高，国内内卷严重，这是实际情况。从 2026 年开始，我们加大

了国内市场的营销力度，销售费用同比增长 14.4%主要就是人员及薪酬

增加。

从公司稳定增长的战略出发，我们不可能让国外业绩独占，这对公司

安全存在隐患。在当前内卷环境下，我们需要加大国内销售和行业开

拓力度。在生产传感器/变送器企业中，我们取得了良好效果。未来我

们还会在其他行业加大力度，在国内市场方面需要做深做透，我们绝

不会因为内卷而逃避国内市场。

（8） 我们在国内原本比较弱势的行业、外资占主导的行业，现在的



进口替代进展，以及在新行业上的拓展或布局规划是怎样的？

答：在国内的校准场景，我们产品的竞争力很强。在传感器/变送器生

产板块，我们的压力控制器过去很多年一直相对弱势，经过两年的迭

代升级和市场验证，这一产品的增长已非常可观。

国内传统流程工业板块增速一直相对平稳，这也是我们未来在行业上

加大开拓力度的主要原因。传统行业板块内卷严重，公司的策略是超

过一定价格区间就放弃投标，如果我们在国内深度参与内卷，订单收

入会增加但整体毛利下滑，这会逐步影响到供应链，这不符合公司发

展战略，更不符合国家的高质量发展目标。

在下游生物医药板块我们也进行了探索，有些产品也将投放市场。这

类新型板块的探索试错过程会不同于传统产业，推进效果也可能会不

如预期，但我们的研发和营销力度依然会只增不减。

（9） 今年上半年压力控制器单品的收入和增速如何？

答：增速约 40%，这个单品对我们的业绩乃至市场拓展贡献都很大。在

我们的压力产品线中，压力仪表、便携全自动智能压力校验仪是公司

销售过亿的大单品，压力控制器将是第三个过亿的大单品。

（10） 压力控制器在海外的拓展如何？

答：目前这个核心单品，在全球范围内，实际上只有德鲁克、威卡、

福禄克及我们对标竞争，海外增速快主要是基数较小，和国际友商相

比我们有后发优势，部分技术指标处于领先，对竞品研究也相对通透，

但国外市场的传感器生产企业仍然有更换品牌的顾虑。

在国内市场我们可以直接与用户沟通，教用户如何使用，包括软件适

配等的服务力度更大。国际友商的服务周期较长，成本较高。

（11） 请再介绍下 560 手操器这款新品。

答：这款新产品在国内已由一些石化、钢铁、电力典型的用户协助测

试，反馈很乐观。手操器竞品过去基本都是艾默生生产，一家公司占

据了世界 60%的份额，未来这款产品的如期拓展将会对我们增长有较大

贡献。



压力传感器业务

（1） 今年压力变送器产品预计可以实现多少收入？

答：目前仍然是小批量定制供货，数量并不多，仍处于前期市场验证

和客户验证过程，这部分已包含在整体营收中，占比较低。

压力传感器业务增量主要会在相对后期体现。不同行业要求有所不同，

应用场景仍然非常复杂，但这不是技术问题，而是我们对应用场景的

理解，需要根据包括国外用户等的试用反馈，不断整改、验证。

（2） 目前压力传感器内部配套的比例大概是多少？如果采用内部

配套传感器，产品大概发生何种变化？

答：超高精度的自产配套占比 90%以上，指标远远优于我们之前外购的

进口型号，过去很多时候外购型号因为不合格，直接增加了我们的成

本。从这一点来看，也让我深刻体会到技术自主可控的重要性和必要

性，尤其是对于技术型企业，如果国内不掌握核心技术和工艺，那是

不行的。

（3） 公司考虑将传感器的流片环节放在国内，是基于哪些担忧？

答：仍在探索，我们之前在海外花费了很多时间和精力，才找到合适

的合作伙伴。目前，我们正在国内积极探索工艺技术的磨合，进展相

对顺利，未来会在成熟的时间点，将国外流片环节拿到国内进行。

附件清单（如

有）

公司参会人员与投资者进行了充分的交流与沟通，严格按照有关

规定，没有出现未公开重大信息泄露等情况。

日期 2026-8-25
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