
证券代码： 601717                             证券简称：中创智领
中创智领（郑州）工业技术集团股份有限公司
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

	参与单位名称
	中欧基金、中信资管、东证资管、东方财富证券、中信证券、中金公司、大成基金、中信建投证券、光大证券、国投证券、广发证券、方正证券、长江证券、华商基金、睿远基金、TX Capital、亚太财险、富国基金、东方证券、天风证券、星石投资、汇添富基金等投资者（排名不分先后）

	时间
	2025年9月16日、17日

	地点
	河南自贸试验区郑州片区（经开）第九大街167号公司总部

	上市公司接待人员姓名
	副董事长、总经理贾浩，董事李开顺，副总经理王永强，董事会秘书张易辰，财务总监邱泉及相关子公司负责人

	投资者关系活动主要内容介绍
	1、在煤机业务方面，公司一方面开展采煤辅助作业机器人研发，另一方面开展露天采煤设备研发，这些新的业务可能会给公司带来一些新的市场空间，但是存量的传统煤机市场也可能存在一个下行的阶段。从公司角度判断，整个煤炭装备的市场需求是怎么样的一个走势？
答：公司预测现在整个煤机行业进入到一个存量市场竞争的状态当中，公司采取的应对措施，一是研发新产品，比如采煤辅助作业机器人、常水支架、电动支架等，希望在成套化、智能化等方面通过新技术的突破，能够获得更多的市场份额。另一方面，公司原来一直做的是井工开采装备，目前公司也在做露天开采装备，并且在客户端试用效果良好，如果公司的露天开采装备技术能够被市场认可，那也会给公司带来一个新的市场增长点，特别是在国际市场，露天开采煤矿占比更高，海外的市场空间更大。同时，基于公司对煤炭开采场景的深入理解，将围绕客户需要，继续开发新的设备，拓展新的业务增长点。

2、在煤机行业里三机一架里面除了液压支架，其他的几个细分品类前五大集中度是比较高的，可能是百分之七十、八十、九十，但是液压支架行业的前五大企业占比大概60%多，是什么原因造成了液压支架环节的集中度要比另外的几个品类要低一点？
答：三机一架产品的集中度和这几个产品的技术含量有一定关系。采煤机的技术难度最高、集成难度最高，液压支架相对来讲技术的复杂度比采煤机低一些，进入液压支架行业的厂家也会更多一些；同时，一个煤炭开采工作面只需要一台采煤机，但是通常需要100~300台支架，液压支架在开采装备里的总体规模是最大的，也会吸引更多的竞争者进到这个行业里来。

3、公司的露天开采装备技术能不能应用到其他采矿行业？
答：公司的露天开采装备是专门针对煤炭露天开采研发的，不适用于其他采矿行业。

4、亚新科业务近年来高速增长，从公司储备的产能、客户结构、国际市场开发等方面，展望未来，亚新科业务如何实现持续的增长？
答：亚新科的战略清晰，推进从商用车零部件为主向乘用车零部件转型、进入大赛道，从零件向部件以及系统转型，加快国际化布局。
一是从商用车向乘用车转型方面，亚新科之前的业务构成中70%以上是商用车零件业务。近年来，随着中国自主品牌乘用车渗透率的提高，亚新科乘用车业务跟随客户的发展，增速快速提升，拉动了亚新科集团整体收入规模的增长。
二是从零件向部件转型方面，亚新科重点布局乘务车部件业务，很多产品线都拿到了客户的定点，从今年开始都进入了小批量生产阶段。例如空气悬架系统部件、热管理部件、底盘杆件等，产能都在陆续准备中，亚新科未来增长的重心是乘用车部件业务的发力，这个会带来比较快的增速，因为部件单件的产值比较高。
三是国际化布局方面，目前商用车业务支撑了亚新科的出口，出口业务占比约20%左右，主要是缸体、缸盖业务出口到北美的康明斯、沃尔沃等客户，虽然受到了关税的一些影响，但是在北美市场的整体竞争力较高，整体影响不大。
从短期来看，亚新科的乘用车业务在国内的市场机会还有很大，无论是减震业务，还是近几年布局的底盘、热管理业务。亚新科的核心精力放在了快速拉动国内乘用车零件、部件业务在中国市场地位的提升和稳固阶段。但是从长远来看，海外市场是亚新科的重要目标市场，未来将依托中创智领集团旗下的全球业务布局，进一步拓展海外业务。

5、SES的高压驱动业务近年来拿到了很多重要客户的新项目定点。这个市场竞争非常激烈，而且技术和工艺变化也很快，我们主要是靠什么去提升竞争力、拿到新的订单？
答：SES的优势在于，第一是索恩格本身是以电机起家，具有超过百年的汽车电机制造历史，索恩格（包括在博世旗下阶段）截至2022年全球交付的电机产品超过3亿台套，包括起动机、发电机、48V电机，索恩格大规模生产、精益生产的强大实力是几乎所有主机厂认可的。第二是在工艺开发方面，SES精准地把握住高压驱动电机的高压化、高转速、油冷、追求高效率等几个大方向，专注于扁线电机，拥抱客户、与强者为伍、与胜者同行，与客户联合开发设计制造，确保公司的技术路线符合大的发展趋势。第三点是SES的质量管理体系、研发体系、工艺开发体系等很多工作都做在前面，与客户联合开发、量产，得到客户的认可；第四点是索恩格的很多主流供应商更早开始转向了新能源领域，在开发高压驱动产品时，在关键零部件配套方面获得了一定的助力。
展望未来，在2024年开始，中国新能源汽车从电动化向智能化转变，SES的核心是电机，以电机去做加法，探索汽车智能化领域的驱制转悬相关的智驾业务机会，这些领域的执行机构也都是以电机为核心。

6、中国做工厂智能化、自动化的企业很多，上市公司也有很多公司在做，他们的利润率可能不是很好，那么我们在这种行业里面如何提升竞争力，怎么去做出差异化？
答：公司在工厂智能化、自动化领域的竞争，走的不是一条简单的技术或价格竞争之路，而是一条深度融合产业知识、跨界技术应用、数字化运营和全球化视野的“系统级”竞争路径。内部的智能化标杆工厂“灯塔工厂”就是其智能化解决方案的最佳展示窗口和“实景广告”。
公司打造工业智能板块的思路，一是为煤矿客户提供从煤矿智能工作面到智慧矿山，从井工开采智能到露天开采智能的一站式解决方案，努力发展成为矿山数字化运营提供商。二是对集团内部全部新建工厂和智能化改造工厂进行统一规划和建设，构建一套标准的智能制造体系，成为各个业务的核心竞争力之一。三是定位于智能工业解决方案提供商，以“灯塔工厂”经验为引领，推进“人工智能+制造”应用，将数字技术与制造优势相结合，围绕“生产自动化、物流自动化、信息自动化”，打造以方案服务带动整体软硬件一体的交付能力，赋能千行百业，为中国制造业智能化水平提升作出应有的贡献。
具体路径方面，一是聚焦特定的一些大行业，深刻理解其生产工艺、痛点和高价值环节，提供真正切中客户痛点的解决方案。二是技术整合与创新，将IoT、AI、大数据、数字孪生等技术与行业结合，打造有竞争力的解决方案。三是构建生态与合作，通过公司平台链接更多工厂、客户、软件开发者或硬件供应商，丰富服务内容。通过帮助客户成功（降本、增效、提质、创新）来获取自身的回报。

	附件清单
（如有）
	

	日期
	2025-09-17



