
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 

西南证券—李架；招商基金—亢思汗；东北证券—许光砚；农

银汇理—刘荫泽。 

时间 2022年 8 月 8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．今年上半年经营情况？ 

回复：今年上半年，公司收入 2.12亿，同比下降 2%；归母净利润 3100

万，同比下降 28%；扣非归母净利润 2900 万，同比下降 23%。按运营主

体分：上海本部收入 1.53 亿，归母净利润 2500 万元；南京开通收入

5900万元，归母净利润 670万元。 

2．经营性现金流不是很好？是不是账期放太长了？ 

回复：上半年经营性现金流净额是负值，原因是今年上半年发放了去年

计提的绩效奖金。你可以对比一下我们前几年的经营性现金流净额的

变化特点。关于信用管理问题，我们相比而言还是比较严格的。2018年

的时候，曾经宽松过一段时间，结果有家客户破产造成 2500万的坏账。

这笔坏账定期报告里面可以找到。从那之后又开始收紧。因为已经有过

血泪教训了，不太会宽松的。之前还有人建议，销售策略可以激进一点。

确实，信用政策上再放宽一点，收入是会有很大提升，但是坏账风险也

会加大。 

3．产能多大，有瓶颈吗？ 

回复：我们的产品包含软件和硬件。硬件生产，最耗时的 SMT工艺。我

们找外协，采用来料加工的方式，PCB 光板以及各种电子件和电路图发

给外协，贴片由外协做。SMT国内比较成熟，厂家也比较多。SMT 完成



之后，半成品回来之后，我们再做一些处理，组装一下，硬件生产就结

束。我们硬件的通用性很强，同一款硬件，搭配不同软件，就是一款产

品。我们的硬件分两大类，板卡和一体机。板卡就一个系列 PM。一体

机有两个系列 NC和 NK。实在要说瓶颈，主要是我们组装线的空间，能

不能很容易的扩产。我们一个 U型线，需要两三个人，设备很简单，面

积差不多 2 米*3 米，很容易扩展的。硬件生产对我们来说，根本不是

问题。 

4．激光切割行业有哪些大客户？ 

回复：我们在激光切割行业的策略是，紧抓头部客户，通过头部客户树

立行业知名度，然后带动中小客户。我们比较大的客户有邦德、宏山、

迅镭等等，在整个国内也是比较靠前的。今年也再持续开发腰部一些中

型客户，亚威、大金等等。有个好迹象是有几个小客户主动联系要用我

们的。 

5．为什么在激光切割能发展这么快？ 

回复：有几方面原因。一.我们有比较坚实的技术基础，我们在 CNC方

面的深厚积累。而且，激光之前，我们在火焰切割和等离子切割还做的

不错。这两个与激光更加接近，有些经验可以借鉴。二.要感谢邦德，

在最开始就和我们合作，给了我们学习和提高的机会。否则，技术再好，

没有客户用你的产品，没有使用反馈，软件产品很难升级迭代。也要感

谢后面新进的宏山、迅镭等其他客户的信任，肯给机会给你。我们也抓

住了这个机会。 

6．你们会做激光头吗？ 

回复：在激光切割领域，我们的定位是控制系统厂商，为产业伙伴们赋

能。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。因此，我们不太会去做其他零部件。

两家的发展思路还是不一样的。 

7. 激光行业的头部客户，为什么会换维宏系统？ 

回复：选择更换成我们的产品，肯定是客户综合考虑的结果。我们有两

个优势。一个是定制化。我们的软件底层架构比较灵活，比较适合做定

制化。我们可以为客户定制开发，或者客户有一定软件开发能力的，它

也可以在我们的平台上二次开发。另外一个优势就是服务好，可以为客

户提供快速服务响应。我们全国有将近二十个营销网点，可以为客户以

及为我们客户的客户提供技术支持。比如，调试机器出不来效果，我们



也可以就近安排人员给予帮助。 

8. 焊接你们有布局吗？ 

回复：去年我们也进行了大半年的调研，有院校的教授，还有行业的专

家。初步决定现阶段暂缓在激光焊接投入，先看看有没有其他厂商能不

能先跑出来，趟条路出来，我们再学习跟进，就像切割系统一样。对于

激光自动化焊接，我们初步判断，它必须配合机器人，会是一个个工作

台，是个装备类东西。不同的场景、不同的焊接材料，再加上不同的生

产工艺，会让这个焊接控制高度非标化。切割领域，虽然我们有定制化，

有一定的非标，但是这种定制更多的只是多某些功能，通用部分还是很

高的。2018 年之前，我们有独立的机械手产品线，后来撤掉了。但是，

有一些技术储备，有产品经验。激光焊接后面如果追赶的话，我们仍然

还是有一定基础的。 

9. 车床领域竞争怎么样？ 

回复：车床市场属于金切市场，也就是金属切削市场，这是个非常大的

市场。研究机械的，就比较清楚了。我们在金属领域主要有两块，一块

是上海这边，以金属雕刻雕铣为主，算是其中比较特殊的一个细分领

域。另外一块就是南京公司，他们就是面向最大的这个市场。但是，他

们目前主要是经济型的中低端的车床系统领域。在经济型领域，中低端

国产化还可以，竞争比较激烈，领头的是广州数控、北京凯恩帝、台湾

新代，这三家算是国产比较好的。南京公司算是第二梯队靠前一点。在

中高端领域，基本还是日系和德系，三菱、发那科还有西门子为主。 

10. 未来在金切有什么规划吗？ 

回复：有两个目标，首先几年之内让南京公司进入第一梯队。从出货台

数上，要比第一梯队低三四倍，毛利率也差十几个点。其次，长远目标

就是国产替代，在中高端领域有所突破。 

11. 研发还会有更大的投入吗？ 

回复：我们的研发工作划分为两块。从我们组织架构讲，一个叫研发体

系，主要负责通用性、核心技术，搭建技术中台；一个叫产品体系，在

研发体系打造的平台上，针对具体行业、具体场景进行产品开发。研发

的投入高峰期已经过去了。后面主要就是提高研发的人效，进一步发挥

Phoenix 的优势。如果不在拓展新行业，研发人员不会有太大变化。但

是，如果拓展新的行业，比如说决定进入激光焊接领域，这可能就需要

大幅增加人力。 



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 8 月 8日 

 


