
西安中熔电气股份有限公司

投资者关系活动记录表

编号：2026-003

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

中欧基金、汇添富、聚力基金、天弘基金、交银施罗德、华商基金、

招商基金、工银瑞信、国联民生、鹏扬基金、民生加银、国金电新、

景顺长城、新华资产、长江证券、嘉实基金、合远基金、睿远基金、

兴全基金、长江资管、南方基金、弘毅远方、永赢基金、诚通基金、

国寿安保、万家基金、宏利基金、陈赢基金、朱雀基金、浦银安盛、

睿郡资产、国海富兰克林、华泰电新、西部电新、广发电新、中信保

诚、诺德基金、东方红、银河证券、华福证券、国寿资管、中国人保、

新华资管、中邮基金、石锋资产、淡水泉、润辉投资、中欧基金、Trivest、

景顺长城、路博迈基金、磐泽、国泰基金、国泰海通、蓝猫、摩根基

金、友邦资管、宁泉、汇丰晋信、财通资管、华西电新、拾贝投资、

创金合信、博研资本、华能贵诚信托、宝盈基金、安信基金、申万自

营、泓德基金、中信自营、中英人寿、博时基金、华泰保兴、中海基

金、中泰资管、中金资管、博道基金、人保资产、陕西交控基金、泓

塬資本、陕西资本市场服务中心、恒邦兆丰、温润投资、中信建投证

券、弘洛基金、中银三星人寿、平安资管、大成基金、浦银、泉果基

金、富达基金、聚鸣投资等机构投资者

时间 2026 年 11 月 3 日 下午 2点 30 分

地点 西安新罗汇纹酒店一楼宴会厅

上市公司接待人

员姓名

公司董事长方广文先生、总经理刘竹西先生、董秘刘冰先生，财务负

责人刘进先生、研发本部负责人刘迮欣垚先生，战略市场部负责人赵

俊兵先生，赛诺克产品负责人周俊杰先生、证券事务代表苏律文女士。

投资者关系活动

主要内容介绍

交流过程中，相关人员严格按照有关制度规定，没有出现未公开重大

信息泄露等情况，主要内容如下：

Q:市场关注公司毛利率较此前有所下降，公司如何看待这一变化，是

否为以价换量？

A:毛利率的阶段性下降并非公司核心竞争力削弱，而是当前市场环境

下的主动战略取舍。国内整车及 Tier1 客户盈利压力较大，公司在部

分项目上让渡一定利润，与客户共同分担成本压力，换取更多新项目、

新平台的机会，提升客户信任度。公司不会设定刚性的利润红线，更

看重现场团队在具体项目上的执行与协同。

Q:赛诺克新业务、新产品与原有熔断器在能力要求上差异较大，公司

在人才梯队建设上如何考虑？在下游导入过程中，如何说服客户接受



公司产品？

A:技术、人才、先进制程、先进设备和先进厂房投入，是公司在新赛

道拓展客户最重要的基础，公司已聚集了一批相应的技术专家。集成

化方面，公司基于客户对可靠性、一致性的更高要求推进集成化布局。

赛诺克不做现有的 1.0 产品，直接面向 2.0、3.0，为客户提供下一代，

如 iBDU、HBDU、eBDU 等方案。公司能拿下多少份额，取决于性能、可

靠性、一致性以及客户关系与交付服务能否获得认可，核心是能否解

决客户应用场景的痛点并形成稳定、持续迭代的闭环。

Q:公司近几年增长持续超出年初目标，内部是否复盘过主要原因和动

力来自哪里？

A:主要有两个方面。第一，对行业发展方向和客户需求的判断。公司

在相关行业沉淀时间很长，专注度高，对事物判断的准确性来自提前

的规划、布局和资源准备，方向认定清晰。第二，执行团队自上而下

执行力很强。外部环境变化很大，但公司在策略、战略和资源调配上

已有明确可执行的方法，应变能力较强，这源于员工对自身事业的认

可、对企业文化和以客户为中心的理念的认可。

Q:今年公司电动车业务表现明显强于行业，主要是份额提升还是客户

新产品放量带动？对后续车业务如何展望？

A:新能源汽车行业，公司的激励熔断器优势明显，客户平台升级会优

先选择公司激励技术，其不仅解决更高电压、更大电流，还具备更快

的响应速度，越来越多客户选择。电动车行业本身参差不齐，公司做

的是整体电动车行业，客户覆盖面广且以直供为主，单一车型、平台

或项目出现偏差时，可由新车型、新项目、新平台补偿，因此公司整

体并未像市场那样忧虑。站在公司角度，电动车、储能、数据中心的

发展空间不可限量。

Q:数据中心正处于高压直流架构变革阶段，公司对全球数据中心保护

器件市场的份额目标如何判断？海外市场如何应对？

A:看数据中心要分三个层级：第一层是超大规模云厂商及芯片厂商，

包括亚马逊、谷歌、微软、Meta、Oracle 以及英伟达、SpaceX 等；第

二层是电力系统供应商，美国市场排名清晰，如施耐德、维谛、罗格

朗、ABB，加上台湾兴起的台达、韩国兴起的 LG；第三层是熔断器等保

护器件供应商，全球海外品牌与中国品牌都在这一层竞争。三层问题

都要解决。从技术路线看，谁更激进谁将获得增量，英伟达是 800V HVDC

平台的发布者，其选择的合作方将获得最高增量，英伟达已选择台达，

与台达形成合作即可随之快速增长，公司正是按这一逻辑推进落地。

当前核心是把产品通过客户漫长的验证过程，这些客户的研发、项目、

采购分布在不同国家，公司已成立专门项目组织服务客户，拿到一手

信息、完成验证、交付样品，通过后重点就是交付。交付是公司优势，

部分客户明确要求到泰国生产，公司因此持续扩展泰国工厂，泰国工

厂在两年多时间里完成了扩产、团队培训和全部验厂，公司有信心满

足客户要求。



Q:公司研发周期长、下游景气行业多，每一次研发都是对客户和下游

行业的投资。选择研发某个产品时，如何判断需要多少销量、多少客

户或多少市占率才算跨过盈亏平衡点？

A:公司前端有两支团队，一支是销售工程师，一支是应用工程师，在

客户端、应用端、用户端采集应用场景和公司尚无解决方案的机会，

再与客户研发、工程部门共同探讨，确认场景、持续时间、用量规模，

以及客户在该保护环节愿意投入的成本比例。这些数据一旦明确，商

务条件就可以清晰判断。对战略大客户，公司更多采用预研方式，提

前介入客户下一代电压等级的方案讨论，及时响应；对重点客户，至

少先做出原型样机供客户测试验证，通过后再立项开展正式研发。其

他客户则按 CRM 体系整体判断，若项目符合公司战略与内部收益要求

即可立项。

Q:公司提出集成化、硅基化、全球化三大战略，集成化和全球化此前

已在推进，硅基化是本次较重要的战略更新，能否展开介绍？

A:硅基化是公司面向未来十年的一次重要转型，目的是支撑行业未来

十年和中熔下一个十年的发展。判断依据是智能社会即将到来，包括

AI 数据中心、低空经济、人形机器人，以及智能电网、微电网和“十

五五”规划相关产业指引，这些都与电力相关，并会在未来五到十年

加速普及。智能社会的发展必然带动半导体和芯片产业快速发展，支

撑智能应用场景的功率器件、半导体和芯片不可或缺，涉及通信、检

测、控制、管理、能源分配、安全与反馈。由此提出新要求：过去以

电气为主，未来更多是电力电子；要保护电力电子，就对安全系统和

保护器件提出新课题。例如 AI 电源、SST 等场景，公司已成立固态断

路器事业部，并与行业顶尖专家达成合作，明年将推出很有特点的混

合或全固态产品，从系统方案源头形成与市场通用方案不同的差异化。

Q:公司与台达合作，英伟达此前配电架构为 54V，2027 年推出 800V HVDC

机架后，是否意味着 2027 年是公司数据中心 HVDC 熔断器的放量年？

能否形成较好竞争格局？

A：我们需要明确，800V HVDC 是英伟达作为 GPU 领导者发布的白皮书，

向所有超大规模客户及 Tier1 基础设施供应商提出的标准，行业接受

度会像渗透率一样逐步提升。亚马逊、谷歌、微软等已建设数据中心

多年，存量设施全部替换难度很大，新建项目则更可能一步到位采用

800V HVDC，因此渗透是一个渐进过程。具体架构上，客户不同的选择

对应不同方案，投资决策存在传导滞后，今天的设计决定大约要到 2028

年才能看到实际应用，因此必须提前与客户团队对接，公司国内外团

队持续接触客户，了解其应用场景。2027 年是否会爆发取决于整体投

资规模与节奏，但可以肯定的是会明显好于今年，机会很大，公司会

努力把握。

Q:第三方 BDU 市场的竞争格局如何？公司作为相对后进入者，在定点

上有哪些优势与方案？



A:国内第三方 BDU 市场已有领先企业，公司在该赛道属于后来者，因

此中熔旗下赛诺克子公司不做 1.0 产品，主攻 2.0 和 3.0，即 iBDU、

HBDU，未来目标是 eBDU，这也是目前与主要客户讨论的技术方案。与

宏发相比，宏发在高压直流继电器领域深耕二十年，产品布局、性能

与品牌遥遥领先，是公司很好的标杆，公司更注重技术更新，重点预

研下一代产品，包括继电器下一代、多工位转换开关等，以及 BDU 下

一代的 iBDU、HBDU、eBDU 等，并与客户共同开拓。

Q:激励熔断器后续是否会迎来加速期？除车用外，储能、数据中心等

场景需求如何？

A:激励熔断器将伴随 800V 平台、高压快充以及国家安全标准相关要求，

应用率取得较快提升。不仅车用平台，储能及其他行业客户也已看到

激励熔断器的优势。相较传统熔断器，其技术优势体现在大功率场景

下更高功耗与更高载流要求之间的平衡，以及更快的响应速度，因此

公司认为该产品后续仍将保持较快发展。

附件清单（如有） 无

日期 2026 年 11 月 5 日


