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股票代码：002270                                  股票简称：华明装备 

 

华明电力装备股份有限公司 

投资者关系活动记录表 

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 
广发基金：罗洋、柴嘉辉 

时间 2023 年 12月 21 日 10:30-11:30 

地点 公司 

上市公司接待

人员姓名 
董事会秘书：夏海晶 

投资者关系活

动主要内容介

绍 

1、公司出口的业务模式？  

公司产品中直接出口和间接出口都会有，绝大部分是直接

出口，但间接出口比例这两年增长也比较明显。 

 

2、国内变压器行业情况？ 

行业相对比较分散，除了一些规模比较大的已上市公司，

许多未上市的变压器厂规模和体量也很大。 

 

3、国内变压器厂同海外厂商的差异？ 

从技术水平来看已经达到全球领先水平，但品牌影响力相



2 

 

对一些全球化的海外公司还是偏弱一些。 

 

4、海外项目对销售团队的要求? 

要在当地实现持续供货，本土化布局非常重要，不仅是销

售，还包含服务、生产等本土化的落地，这也是海外市场突破

的关键点。 

 

5、海外销售模式？ 

公司一般采用直销为主，在一些市场前期发展过程中也会

考虑经销商或合作的模式，公司未来主要还是通过本地化的部

署来实现海外业务的拓展。 

 

6、公司海外销售网点的布局？ 

公司主要在俄罗斯、土耳其、巴西、美国布局销售网点，

今年在新加坡也有布局，其他区域主要由国内直销团队负责或

者同当地合作去建立联系。 

 

7、土耳其的布局情况？ 

公司在土耳其有一个装配工厂，主要覆盖中东和北非，未

来计划会进一步覆盖欧洲。 

    

8、对海外发展的展望？ 

公司海外市场的目标一直是希望能够先实现 6000 到 8000

万美金以上的收入规模。从今年的情况看，海外市场的收入情

况好于公司的预期，整体呈现了较高的增速，当然这也有单一

市场变化较大和去年同期基数较低的原因。海外市场未来一段

时间需求确定性相对比较高，但是目前看公司海外市场份额除

了个别国家以外仍然没有太大变化，短期主要还是仅靠需求驱

动，真正能够在份额上有突破还需要时间。 
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9、公司在海外的投入情况？ 

公司在海外最大的投入是建厂，主要以组装工厂为主，但

公司也会考虑投资一些偏资金收益的项目，其他类似于海外电

站 bt 等项目会做一些考虑，以提升公司在海外市场的品牌影

响力，有利于加速海外市场的拓展。 

 

10、公司在美国市场的情况？ 

美国是未来变压器最重要的市场之一，但因为地缘政治因

素影响，对公司分接开关进入美国市场造成一定阻碍。现在公

司也在通过各种渠道去沟通解决。在此之前公司会不断增强走

出去的实战的竞争力，比如美国技术标准同国内常用和欧洲的

标准不一样，公司需不断更新产品技术，此外，未来的美国市

场我们也需要在当地做本土化的布局。但我们相信美国市场迟

早开放，美国市场离不开中国制造，在此之前公司也会不断提

升自己的内在能力。 

 

11、如何看待海外增量？ 

从绝对值的角度，经济体量越大对产品需求就越大，此外

就是发展速度快的区域新增需求就越大。 

 

12、公司同竞争对手的差异？ 

公司相信从技术参数和整体稳定性的角度公司同竞争对

手并没有明显差距，但是客观上还是要承认德国制造在很多基

础零部件生产的工艺水平上还是有明显优势。 

 

13、公司产品出口各电压占比？ 

变压器的需求本身呈现金字塔结构，从台数占比来看，绝

大部分都是 220kV 以下，220kV 以上的占比相对偏低。国内国
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外都是差不多的分布。 

 

14、公司特高压进展？ 

公司前段时间公告已签订一个批量销售的订单，预计明年

上半年交付完毕，明年底能够正式投运，后续需能稳定运行一

段时间后，慢慢提升份额。 

 

15、公司产品零部件情况？同竞争对手比较? 

公司奉贤工厂拥有近万种零部件，80%以上零部件自产。

虽然基础制造工艺德国、日本制造相比中国制造具有一定优

势，但公司这两年也在不断对产品进行技术和生产工艺方面的

改进，并且个别零部件、材料性能和加工工艺也有可能高于竞

争对手。 

 

16、分接开关国内竞争格局？ 

公司是国内分接开关龙头企业，部分型号也有一些其他厂

家在做，但规模较小,没有成规模的竞争力。 

 

17、变压器厂是否会进入这个行业？ 

分接开关跟变压器生产工艺和水平不同，分接开关除了组

装，零部件的工艺包含从粉末冶金、铸钢铸铝到精加工机加工

表面处理环氧注塑以及绝缘材料等，与变压器的生产工艺和材

料不相同。此外，分接开关作为变压器最核心的设备，变压器

厂很难销售给自己的竞争对手，没办法做到规模效应，生产将

不具备经济性。例如市场上有非常多笔记本电脑生产厂家，但

CPU 的供应商主要是英特尔和 AMD，现在可能还有苹果，但苹

果的 CPU 就只是自己用，那么多笔记本电脑生产厂家没有往上

游去做 CPU，虽然是上下游但彼此产品和生产流程并不完全相

通。另外行业是在几十年的发展过程中逐渐变成由独立的第三



5 

 

方厂家进行生产和销售的模式，目前的状态符合行业发展的客

观规律。 

 

18、配网端的情况？ 

公司产品主要应用在 35kV 及以上的变压器上，在 35kV 以

下的变压器上一般不会使用公司的产品。但在配网端使用有载

调压，可以起到平滑电网负荷波动的作用，将有利于电网的稳

定。未来随着新能源发电和电动车充电对电网系统的冲击越来

越大，加上交直流互补的电网模式，有载分接开关可能会起到

越来越重要的作用。尽管方向或者趋势是有利的，但从产品落

地到推广目前无法判断还需要多少时间。 

 

19、数控和电力工程业务情况？ 

数控业务方面，公司会通过尝试走一些差异化竞争的道

路，引入一些新的团队和技术，整合现有产品的功能做出定制

化程度更高的复合式产品，以此来提升竞争力。公司希望通过

5年左右的努力，可以将数控业务恢复到原来上市时的竞争力，

但是短期内可能对公司整体营收和利润都不会构成重大影响。 

国内的工程业务，公司会优先考虑在回款效率的情况下适

当开展相关业务。海外工程方面，公司需要在海外有一些标志

性的工程项目，通过提升公司在当地市场中的品牌知名度和影

响力，建立品牌效应以更好地打开当地的分接开关市场，如果

有机会可以在海外开展工程业务，其利润率水平也会远远超过

国内。 

 

20、同长征电气的协同情况？ 

任何一个行业的发展离不开竞争，公司保留“华明”和“长

征”两个品牌，有两个销售队伍，会在合理范围内进行竞争，

这样可以更好的服务客户。并且，公司收购长征后主要对遵义
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基地进行产业链的配套和完善，近几年毛利率、销售规模逐步

提升，体现了较好的协同效果。未来上海基地主要以高附加值

新产品、特高压、海外市场拓展等为主，遵义基地主要以通用

型产品制造和销售为主。 

 

21、公司产品的价格空间？ 

分接开关是变压器的关键核心组件，但成本仅占其 5%-

15%，客户对价格较不敏感，考虑到价格对比竞争对手仍有明

显优势，因此产品价格没有太大压力。 

 

22、公司产品的交付周期？ 

国内订单交付周期在两周到 1个月左右，海外订单交付快

的话在 3 个月，部分海外订单受定制化或项目进度影响，交付

周期接近甚至超过半年。 

 

23、如何看待网内外的发展？ 

网内主要取决于电网招标，近年来都是持续增长的状态，

网外需求看整体社会投资情况，跟经济发展和社会用电需求相

关性较强。如明年经济保持增长，电力设备投资还是会有增量，

只是驱动的环节可能会发生变化，没有办法精准的预测。 

 

24、公司资本开支情况？ 

国内没有太多资本投入计划，产线、扩张产能及零部件布

局也已完成，每年大概有几千万固定资产升级改造方面的投

资，没有其他大额开支。海外等区域以组装工厂为主，这部分

不会对公司利润和现金流造成压力。总体来说，公司的资本开

支会是一个循序渐进的过程。 

 

25、公司布局新业务的规划？ 
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公司每年尽调的项目会很多，但在实际投资决策的阶段，

会更加的谨慎，我们看项目所关注的重点，第一必须是我们行

业相关的，需要能看得懂、看得透；第二，项目本身必须是盈

利的；第三项目要有现金流。在这样的情况下，又要有合理的

估值可能就会比较少，但是我们不会放弃。未来如果有合适的

并购项目，会按要求履行相关披露义务。 

 

26、毛利率情况？ 

未来公司海外收入占比提升，特高压、高附加值产品收入

增加，整体均价会提升，因此毛利率有增长的潜力。但近几年

公司人工成本提升，也会有一些工艺改进、厂房及设备投资等

因素会对公司毛利率造成影响。但不考虑进一步提高，公司有

信心维持现有毛利率水平，当然前提还是需要有收入增长。 

 

27、公司分红情况？ 

公司未来三年股东规划中已将现金分红调整为不少于当

年实现可分配利润的 60%，这也反应了公司对未来的经营情况

和发展的信心，未来分红的具体情况还是要根据当时所处的经

营情况和资金需求来安排。 

 

附件清单 无 

 


