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证券代码：002884 证券简称：凌霄泵业

广东凌霄泵业股份有限公司投资者关系活动记录表

编号：TX【2026005】

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

东方财富证券 周喆、林祎楠；泰康基金 马敦超、刘书琴；路博迈

基金 安昀；富安达基金 余思贤；长城基金 余欢；华宝基金 毛文

博；光大证券 刘勇；银河基金 于嘉馨；尚诚资产管理 黄向前；

广发基金 张东一；上海恒穗资产 骆华森；东方证券资产 秦绪文；

中国人寿养老保险 裴勇；汇丰晋信基金 韦钰、郑小兵；温氏投资

何予原；容光私募基金 韩飞；国元证券 周爽；敦成私募基金 张

晓艳；前海夷吾资产 谢树平；鸿运私募基金 张永波；博润银泰投

资 尚方建；金光紫金创业投资 李晟；人保资产 田垒；智联时空

科技 周建武；方物私募基金 汪自兵；长谋投资 李谦；南方基金 应

帅；阳光资产 李曦辰；途灵资产 赵梓峰；长信基金 梁浩

时间 2026 年 11 月 6 日

地点 线上交流

上市公司接待

人员姓名 董事会秘书刘子庚、证券事务代表邱燕妃

投资者关系活

动主要内容介

绍

一、公司的总体发展和经营情况

2026年前三季度，公司营收总体平稳，公司营业收入约为13.72

亿元，同比增加 7.98%。净利润约为 3.08 亿元，同比减少 12.43%，

扣非净利润约为 3.05 亿元，同比减少 8.97%。目前铜、铝等原材料

仍在高位波动，利润仍然承压，公司将继续参加国内外专业展会，

开拓国内外市场，努力扩大营收，增加利润。
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二、提问环节

1、公司前三季度的增长主要是什么原因，是因为价格优势还

是新增客户？25 年到 26 年上半年国内增速较快的原因是什么？

答：公司前三季度的增长主要是公司积极开拓国内外市场，客

户数量和订单增加，同时公司产品性价比高，具有一定的竞争优势，

也吸引更多订单。25 年到 26 年上半年的国内增长主要是国内卫浴

厂商 23/24 年消耗库存，消耗库存后，客户增加了一些新订单。同

时国内销售渠道拓展，经销网点和直销客户数量都有所增加，不锈

钢泵、通用泵持续增长。

2、公司是否还存在浴缸泵减少，泳池泵增加的趋势？

答：两个应用场景不一样，浴缸泵是配套按摩浴缸，泳池泵是

用于泳池配套，公司积极开拓海外市场，客户数量增加，订单需求

增加，塑料卫浴泵、泳池泵都有一定的增长。

3、美国利率上涨一定程度抑制了美国的消费，市场的需求量

是在减少的吗？

答：美国的量其实没有减少，今年还是微增的。美国利率上涨

可以抑制消费，生活娱乐类产品的增长有所放缓。美国原来的客户

没有少，公司还在持续拓展市场，客户数量还在增长。

4、房地产行业对公司的影响大吗？

答：房地产行业对公司产品销售没有太大的直接关系，但房地

产低迷或下行，会影响上下游的产业，从而影响公司产品销售。

5、国家 6 张网建设对公司水泵产品的销售有没有拉动作用？

答：从国家政策方面来说，基本建设投资有利于整个国民经济

的发展，在建设过程中，总会有一些设施或场景需要用到泵，那就

会对公司形成利好。

6、大家比较关注的算力数据中心，对于液冷的需求比较大，

公司也有相关产品，公司有拓展这个产品的计划吗？

答：泵的作用就是液体的提升、循环或加压。可以用在热循环，

也可以用在冷循环。我们用于液冷的产品主要是在数据中心的外围
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满足需求，是由下游经销客户去对接的具体项目或客户。

7、公司过去几年分红都比较稳定，有没有计划提升一些？

答：利润分配方案需要根据公司实际经营情况制定，由董事会、

股东大会审议确定。但公司努力实现股东利益最大化的经营目标是

没有变的。

8、公司原材料价格上涨，主要是什么原材料，什么时候可以

向下游传导？

答：公司的主要原材料是漆包线、铝锭、硅钢片、塑料颗粒等，

所以铜、铝、塑料等的价格上涨，对公司的成本产生影响，公司将

根据原材料价格、市场情况、行业情况、营销策略制定产品价格，

不同产品会有不同的应对。

9、阳春高铁是在什么时候开通的，对公司影响有多大？

答：阳春高铁是去年 12 月开通的，在还没开通高铁前，客户

从广州来访公司通常需要 3个多小时，开通高铁后，时间缩短到 1

个小时内，客户来访更为便利，尤其是秋交会期间，国外客户来访

比往年更多些，公司积极接洽，争取订单落地。

10、海外客户来访，到实际订单签订大概是怎么样一个周期？

答：这个没有统一的周期，有些快点，有些慢点，一般来说，

客户来访通过洽谈了解公司的生产质量管理控制、工艺技术、产品

性能、实验数据等，客户会要求公司送样机给他们检测，满足客户

的需求，就会进入业务洽谈阶段，快可能一个月，慢则两个月、一

个季度都有可能。也有客户前期对公司有一定的了解，来确认后就

下订单。

附件清单（如

有）
无

日期 2026 年 11 月 6 日


