
上海维宏电子科技股份有限公司投资者关系活动记录表 

证券代码：300508                                            证券简称：维宏股份 

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（电话会议） 

参与单位名称

及人员姓名 

华创证券—梁佳；磐厚基金—孟庆锋；睿远基金—马川；乘是

资产—付然；国泰君安资管—陈思靖；和谐汇一—章溢漫；招

商基金—亢思汗、李世伟、张潇潇；百年保险—胡戈游、许娟

娟、李心宇；中信保诚—常峪宁；华泰资产—刘子渊、谢春生；

信达澳银—孔文彬，徐聪；光大保德信—安鹏，房雷 

时间 2022年 7 月 28日、29日 

地点 公司会议室 

上市公司接待

人员姓名 

董事会秘书刘明洲 

投资者关系活

动主要内容介

绍 

主要交流内容如下： 

1. 请公司介绍 2022H1 经营情况？ 

回复：2022H1，公司收入 2.12 亿，同比-2%；归母净利润 3158

万，同比-28%；扣非归母净利润 2940 万，同比-23%。按运营

主体分：上海本部收入 1.53 亿，归母净利润 0.25 亿元；南京

开通收入 5897 万元，归母净利润 672 万元。 

在公司的重点领域，如：切割领域，公司激光切割 CNC 控

制系统覆盖了平面切割和管材切割，所涉及的应用场景可控制

的激光器功率达到 2 万瓦及以上。2022 上半年，推出了独立

的 CAD/CAM 软件，补全了产品的最后一块短板，从而可以给

设备厂商提供整体解决方案，提升了产品竞争力。金属切割，

在原有的雕刻雕铣系统之外，基于 Phoenix 平台开发出了适用

于中高速机床、立式卧式加工中心、钻工中心、龙门加工中心

等机床的产品。 

2. 公司在下游各行业的竞争格局如何？ 

回复：激光切割控制系统，国内厂商主要是我们和柏楚两家；

水切割，公司是最主要的供应商，竞争实力强；木工行业的竞

争相对更激烈，特别是板式家具行业；金属切割控制系统市场



空间广阔，但是细分领域众多，比如其中的车床铣床领域，经

济型车床铣床系统第一梯队有广州数控、北京凯恩帝、台湾新

代等；中高端车床铣床系统第一梯队是发那科、西门子、三菱。 

3. 公司激光切割产品的优势？为什么适合做定制化？ 

回复：头部客户有定制化需求，而 phoenix 平台正好适合做定

制化以及二次开发；除了定制版，也有标准版适合中小客户。

公司下游有多个行业，在做多个行业的同时将共性的东西提炼

出来打造了 phoenix，从而使 phoenix 成为更开放、更适合做

定制化与二次开发的平台。2021 年 phoenix 平台稳定提升至良

好效果，于是公司将新品开发全部切换至了 phoenix 平台。 

4．做定制化开发需要配些销售和研发人员到客户那边去？ 

回复：都不用。销售方面没做激光之前已经在全国有办事处，

只需要发挥它们的作用；研发方面了解好需求后在总部做。 

5．激光切割有在做高功率吗？ 

回复：去年下半年推出的 LS6000M 系统，最高能用于 2 万瓦

的激光切割机。目前高功率出货量还不多，主流出货段在 6000

瓦及以下。我们采用头部客户战略，所以，我们现有的头部客

户产品用多少就是多少。 

6．激光切割高功率产品下游客户目前在试用阶段？ 

回复：去年下半年开始试用，今年已经开始起量。 

7．2020-2022 激光切割毛利率趋势？是否有降价？ 

回复：激光切割领域没有像传统车床那样的连降，因为经济型

车床系统对性能的需求基本已经稳定，激光领域对产品的性能

上在持续提升，更高性能的产品应该获得更高价格。 

8．维宏选择做多个行业而不是专注于一个行业的决策是怎样

形成的？未来的发展重心？会考虑做切割头之类的吗？ 

回复：我们形成目前这个产品格局，主要是自创业开始，紧抓

当时社会上的需求，什么挣钱就做什么，不像现在的创业有那

么宏伟的规划。所以，逐渐发展成目前的多行业格局。2017 年

之前重心在木工和 3C，2017 年之后重心逐渐转移至激光。未

来几年除激光切割外还会发展激光加工其他领域，如清洗、焊

接、熔覆等；其次是金切（机床数控系统），市场空间会更大，



但难度也更高。维宏目前不考虑做切割头，会和切割头、激光

器等上游核心零部件厂商合作打造行业生态。 

9. 机床数控系统领域的竞争对手？南京开通的经营目标？ 

回复：南京开通目前位于第二梯队，竞争对手主要是科德数控、

北京精雕、华中数控、广州数控等。近期目标是进入第一梯队，

更长远的目标是做国产替代，替代对象是西门子、发那科、三

菱等品牌。 

10. 研发费用率高的原因？ 

回复：核心原因是收入端没有起来。我们的研发工作，主要分

两个体系，一个是叫研发体系，主要研发核心的、比较通用的

技术，也就是搭建技术中台，比如之前聊过的 Phoenix 平台。

另外一个叫产品体系，主要是在平台基础上针对具体行业、具

体场景开发产品，形成销售。销售端如果没有起来，就会显得

研发费用率偏高。 

11. 毛利润提升是产品结构调整吗？ 

回复：综合毛利率提升是产品结构变化，车床系统的毛利率比

其他系统类产品毛利率低将近一半，它占比下滑，所以，综合

毛利率变高了。 

12. 原材料价格上涨，对成本有压力吗？ 

回复：肯定会有影响，但是影响不大。我们本质上属于工业软

件，产品核心还是软件部分。软件的升级迭代并不一定要变动

硬件，多开发一个功能，可能就变成一个新产品，可能还会涨

价，但是，硬件可能还是原来的硬件。对冲一下，成本压力不

会太大。 

13. 头部客户为什么会更换你们的产品？是不是更便宜的价

格？ 

回复：控制系统是数控机床的大脑，重要性不言而喻，因此，

设备厂商的选择是非常审慎的，不太会贪图便宜的。客户更换

成我们的产品，首先说明我们的产品达到了客户的标准，满足

了客户的要求。其次是我们的服务好。服务好在两个方面，第

一，我们愿意为客户进行定制化开发，我们会很好的配合客户

达到他们要求。这是一般意义的服务好。第二，我们会提供增

值服务。我们全国有将近 20 个营销网点，可以为设备厂商以



及他的客户提供技术支持。比如，客户在调试机器的时候，搞

不定，向我们求助，我们就可以就近安排网点的人员给以支持。

有个实际的例子，去年开发的一个客户，有一次按照它的客户

的要求测试零部件加工质量，其中一个零部件始终不符合标

准，打电话给我们。我们的销售同事赶赴客户现场，经过和客

户技术人员交流，亲自上机测试，最后给出判断，这个不是我

们产品的问题。客户也认可这个结论。但我们的同事并没有就

此停止，而是继续和客户技术人员一起讨论解决方案，后来我

们给客户建议，调整 CAM，变更零部件加工顺序，先加个大尺

寸零件，由大到小加工。客户原来的 CAM 工序是由小到大。

客户按照我们的建议重新加工测试，这次加工出来的零件达标

了！这就是一种增值服务。我们就是在产品基础上，通过服务

来获取客户。 

14. 你们为什么能够赶上来？ 

回复：虽然有进步，但是从份额上还是有不小差距，还需要更

加努力。能够达到目前的状况，除了我们自身的原因，我们在

火焰切割、等离子切割领域的积累，在水切割、金属等行业的

经验、技术积累，我们具备良好的基础，除了这个之外，我们

要感谢邦德以及早期的一些客户，他们带领我们更快的深入到

这个领域，掌握了激光这个行业更多的 know-how，能够有使

用反馈让我们更快的升级迭代产品，非常感谢他们。同时也要

感谢后面进来的宏山、讯镭、海目星等客户，感谢他们的信任，

感谢他们给予的机会。算是天时地利人和吧，行业也需要出现

第二家。 

15. 后面会打价格战吗？ 

回复：激光切割系统领域，作为国内最主要的两家厂商，我认

为我们的竞争是非常良性，甚至是国内所有行业当中竞争最为

良性的。双方也没有互相挖人，其实我们两家离得也很近的。

双方也没有用价格战，他们也没有用低价打击我们，我们也没

有用低价去挖客户。大家都是一门心思扑在产品上，不断提升

产品性能，开拓新的品类。他们有激光头、卡盘，据说做的还

不错。激光加工是个很大的领域，除了切割，还有焊接、清洗、

熔覆等细分领域。 

16. 你们未来会做激光头吗？ 

回复：我们的使命是让制造更精准、更高效、更灵活。我们的



定位是系统厂商，为合作伙伴赋能。合作伙伴包括机床其他核

心零部件和设备厂商。因此，采用横向发展战略。所以，不太

会去做激光头。在激光切割领域，我们和激光器、切割头厂家

合作，在技术层面、在通讯上互联互通，让切割设备更好更智

能的工作。 

17. 能给个全年的业绩指引吗？ 

回复：这个对我们来说是个比较困难的事情。第一，我们没有

在手订单的概念。因为我们交付周期很短。我们不考虑某些产

品的定制化开发阶段，所有产品从客户下正式订单开始计算，

我们承诺 24 小时内发货。我们硬件部分通用性比较强而且生

产环节比较少生产周期比较短，所以，能够实现这个承诺。因

为没有在手订单，所以，对下游客户的需求感知偏弱，偏事后

一些。第二，我们产品线比较多，终端用户所处行业比较分散。 

 

与投资者进行交流中，严格按照《信息披露事务管理制度》等

规定，保证信息披露的真实、准确、完整、及时、公平，没有

出现未公开重大信息泄露等情况，同时来现场的投资者已按深

圳证券交易所要求签署调研《承诺书》。 

附件清单（如

有） 
无 

日期 2022年 7 月 29日 

 


