
海尔智家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 

参与单位名称及人员姓名 
线上参与“海尔智家2026年半年度业绩说明会”活动的全体投资

者。 

时间 2026年10月16日14:00-15:00 

地点及会议召开方式 上证路演中心网络文字互动 

 

 

上市公司接待人员姓名 

董事长 总裁：李华刚先生 

独立董事：李世鹏先生、吴琪先生 

首席财务官副总裁：孙佳程先生 

董事会秘书：刘晓梅女士 

投资者关系总监  证券事务代表：刘涛先生 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

投资者关系活动主要内容

介绍 

1、面对当前的股价表现，公司管理层是否考虑过启动股份回购

并注销计划，以向市场传递信心并提升每股收益（EPS）？ 

答：尊敬的投资者，您好！公司始终将现金分红作为回报投资者

的核心方式之一，坚持“长期、稳定、可持续”的利润分配政策。

自上市以来，公司累计现金分红近570亿元（含2025年度），累

计平均分红率达38.6%，其中2024年度、2025年度分红比例分别

达48%、55%，分红比例持续提升。公司已制定未来三年（2026

年—2028年）股东回报规划，其中2026年度分红比例不低于58%

；2027年度、2028年度现金分红比例不低于60%，以实际行动证

明公司对自身价值的信心和对股东的诚意。（1）公司持续提升

回购规模公司已建立股份回购的常态化机制。①2021年3月12日

至2026年3月26日，公司已在A股市场开展四期股份回购，合计回

购股份约2.7亿股，回购资金67.9亿元；②2026年公司推出最新A

股回购计划，A股回购规模为30亿~60亿元人民币。根据回购计划

，本次回购股份计划虽将用于员工持股计划，其中未使用部分亦

将履行相关程序予以注销。截止目前，公司根据该回购计划，已

在A股市场累计回购金额超23亿元；③2026年4月27日，公司董事

会审议了《海尔智家股份有限公司关于提请股东会特别授权回购

不超过已发行D股股份总数30%相关事宜的议案》，拟根据当时

情况以部分要约形式进行D股回购要约，以收购最多81,044,512股

D股，占已发行D股总数的30%。公司根据该回购计划，拟回购D

股总数为79,392,362股，该等股份已于2026年10月完成。（2）在

加大回购规模基础上，公司更加注重提升回购股份注销力度，增

厚EPS。①2021年3月至2023年1月期间开展的两期A股回购计划

，公司已注销股份55,524,243股，占该两期回购股份总数的39.9%

。2021年~2025年，公司在H股市场累计回购并注销60,767,600股

。②2026年4月27日，公司董事会审议通过了《海尔智家股份有

限公司关于变更回购股份用途并注销的议案》，根据公司实际情

况，公司已对A股回购专户中74,541,486股完成注销，注销比例占

总股本比例0.8%。③2026年10月，公司已完成79,392,362股D股回

购，该等股份将予以100%注销。未来，公司将持续坚持“分红+

回购及注销”双轮驱动的股东回报策略，致力于为股东创造长期

可持续的价值，进一步提升股东获得感。 



2、受宏观和汇率影响，公司上半年扣非净利润下滑超20%，当前

市盈率处于历史相对低位。作为小股东非常关心回报，请问公司在

2026年下半年的资本开支计划如何？是否有足够的自由现金流来维

持甚至提高全年的现金分红比例？ 

答：尊敬的投资者，您好！下半年，公司资本开支将聚焦于深

化海外本土化制造布局、加速新兴市场发展、提升全球供应链

韧性，以及推进模块自制能力提升和成本竞争力等战略性项目

。全年资本开支预计保持稳定。公司保持良好的盈利质量与现

金流水平；截至2026年6月底，公司净现金超过470亿元，为提

高股东现金回报提供了坚实保障。谢谢！ 

3、美联储近期加息进一步压制了美国地产链，惠而浦已预计全年

北美行业下滑5%。请问公司判断北美家电需求何时见底？Q3北美

收入按本币口径是否仍能维持正增长？泰国冰箱和空调工厂投产

后，对北美关税成本的缓解效果何时能体现在报表中？ 

答：尊敬的投资者，您好。北美家电行业需求受高利率和地产

低迷等因素持续压制，行业已接近周期低位，但见底时间取决

于宏观及地产复苏节奏。2026年，在美国市场，公司通过差异

化的多品牌组合覆盖从大众到超高端的不同消费群体；提高制

造本土化的效率，实现供应模式的多元化与韧性，增强响应能

力；持续发展战略业务，如SmartHQ与空气与水解决方案；以

及更加严格的成本与营运资本控制等举措，巩固龙头地位，持

续提升份额。泰国工厂已承接对美大冰箱出口，供应链转移对

关税成本的缓解效果将逐步体现。谢谢。 

4、海外家电市场的竞争优势在哪里呢？未来，公司利润增长，主

要依靠国内市场，还是海外市场呢？由于国外的法律和法规和国

内有所区别，而且容易受到政治形势的影响，能够确保海外市场

的收益稳定增长吗？ 

答：尊敬的投资者，您好。公司目前在海外市场已经形成全球

本土化研发、制造、营销三位一体布局，通过多品牌矩阵覆盖

主要市场，建立了“1+1+N”柔性供应链体系。未来发展举措：

①在国内市场，通过全域TC模式变革、AI全流程提效等挖掘

效率空间；通过全链路竞争力建设提升空调产业盈利能力；②

海外作为重要增长引擎，通过全球化能力建设、推进产业直达

终端、以国家为单元的精耕细作等举措，持续提升份额与盈利

；通过本土化法人治理、全球合规体系和多区域产能备份积极

应对各种挑战，实现持续发展。谢谢！ 

 

 



 

 
 

 5、领导好，想请教下，大暖通整合之后，主要在哪些方面开展了协同

变革？ 

答：尊敬的投资者，您好！报告期内，公司深入推进家用空调、

智慧楼宇、水联网等业务的融合，通过整合多品类产品打造“冷

暖风水智”的暖通成套解决方案，加速向全球引领的多能源、全

场景集成暖通解决方案服务商的业务转型。通过跨产业与品类的

融合重构，实现研发、采购、供应链、市场的全链路拉通，优化

资源配置、放大规模效应、缩短决策链条、提升盈利能力。报告

期内，产业融合效果初步展现。主要整合举措：（1）在研发端

，公司建立大暖通数字化全生命周期管理平台，实现家用空调、

商用空调等产品的内机、外机平台的拉通共享，SKU精简18%，

型号效率提升23%。（2）在采购端，深化组织变革，强化资源

融合拉通，统筹整合供应商、物料、价格等核心采购资源，推动

规模优势向价值溢价能力转化；通过网络充分开放、优化内部业

务流程、迭代招标模式，落地全链路数字化等举措，充分调动供

应商资源参与竞争，推动价格回归合理水平。上半年采购成本实

现降本提效15%。（3）在市场端，始终坚持以用户需求为中心

，强化研产销全链路自研自制能力打造，为用户提供一站式的“

冷暖风水智”全套方案。（4）在供应链端，持续提升家用空调、

智慧楼宇等产业的自制水平，构筑成本竞争力。其中电脑板已布

局郑州、重庆、印度、泰国等多个基地；贯流风扇、板式换热器

等物料自制同步推进。上半年，空调制造提效13%，自制率提升

带来的成本竞争力改善将在下半年及以后持续释放。 

6、领导好，现在市场需求整体压力挺大，外部环境也变化很大，公

司正在推进哪些变革，来提升业务竞争力？ 

答：尊敬的投资者，您好！面对短期多重压力冲击与中长期发

展机遇，公司通过全球供应链布局、AI技术应用、组织体系变

革，积极化解短期挑战带来的冲击，构建中长期竞争力。（1）

推进全球供应链重塑与提效，支撑全球业务持续发展。为对冲

关税及贸易政策不确定性带来的负面影响，公司加速推进向"国

家本土化+全球化双循环"的供应模式转型，明确全球各生产基

地与目标市场的对应关系，实现工厂产能与市场需求的双向匹

配。（2）以AI为核心引擎驱动全流程效率提升与用户体验迭代

。在运营端，公司以自研的企业侧垂域大模型为底座，以超级

智能体“智小能”为统一入口，将AI深度嵌入到研发、制造、供

应链、营销、服务及企业管理等各环节。在产品端，公司推出

了行业首个达到L4级标准的全屋智能家电套系。在场景端，小

优家庭管家智能体可实时感知家庭成员状态、长期学习全家生

活习惯，通过语音与视觉多模态交互自主操控全屋家电。在数

据管理维度，区分隔离不同地缘政治区域的数据，实现“能力共

享，数据隔离，安全合规”。（3）推进组织变革，放大白电产

业与中国市场优势，推动暖通产业突破与海外本土化深耕。为

把握全球暖通行业发展机遇、引领智慧家庭场景化趋势、深化

海外市场本土化运营能力、全面提升国内市场用户体验与口碑

，公司持续深入组织变革：继2025年底智慧暖通解决方案（大

暖通）产业成立后，2026年7月组建智慧生活电器（大白电）产

业、重构海外创牌平台及中国区平台，构建以用户为中心的平

台化运营体系，提升运营效率。 

 



7、孙总您好，请问大白电整合之后，预计会在哪些方面产生协同

效应？谢谢。 

答：尊敬的投资者，您好！本次白电产业整合的目标是通过三大

产业资源整合，实现“一个平台、一套能力、一个声音”，在用户

体验、成本和采购效率等多个维度实现系统性提升。用户体验端

：通过卖单品到卖场景，实现在场景方案一体化、产品套系化、

终端场景化体验、营销声量统一等方面的效率、效果会持续提升

，给消费者提供一个海尔智慧家的整体场景方案。成本竞争力：

提升研发协同效率，强化共性核心技术等竞争力；制造端，提升

供应链全球协同效率，实现成本最优化；采购端统一供应链管理

，提升采购集中度，降低原材料和零部件的采购成本。此外，公

司推进全球产品企划平台统一，提升型号效率。谢谢。 

8、上半年海尔营收和净利润均同比负增长，未来这个行业是走下

坡路了吗？ 

答：尊敬的投资者，家电行业需求在不同市场表现分化。国内

市场受地产调整、消费信心偏弱及国补退坡影响，需求疲软、

竞争加剧，行业进入存量提质阶段，更新替换成为主导，龙头

集中度有望提升。海外市场：北美受高利率和地产低迷压制，

需求疲软，但存量替换、高端化及空气与水等新品类仍有增长

机会；欧洲传统大家电需求偏弱，但热泵、空调等低碳节能产

品结构性机会突出；南亚、东南亚、中东非、拉美等新兴市场

渗透率低、人口基数大，在总量增长与结构提升方面蕴含潜力

，是行业增量主力。同时，全球暖通行业需求增长、数据中心

温控等新赛道打开成长空间。公司短期业绩受行业和外部因素

影响，但将通过全球化、高端化、AI全流程提效等举措，实现

份额与盈利能力的持续提升。谢谢！ 

9、领导你好，公司南亚市场在2026年上半年增速亮眼，请问具

体经营举措有哪些？ 

答：尊敬的投资者，您好！2026年上半年，公司南亚市场实现

收入101.49亿人民币，同比增长17.1%。南亚市场作为公司海外

业务的重要增长引擎之一，聚焦印度、巴基斯坦两大核心市场

，通过全球技术与当地需求相结合的本土化深耕与创新，实现

了远超行业水平的快速增长。具体国家而言，在顺利引入战略

合资伙伴印度巴蒂集团和华平投资后，印度市场继续维持高速

发展，收入双位数增长，是公司海外非常重要的单一大市场，

核心品类（冰洗空彩）市场份额上半年均实现增长。报告期内

，公司在巴基斯坦的收入增长超过30%，形成绝对领先的行业地

位。产品创新方面，高端产品采用全球统一平台结合本土化改

造，中高端产品用区域迭代平台打造爆品，下沉市场做本土化

极致成本的型号适配。针对南亚高温、频繁停电、盐雾腐蚀等

极端工况，公司定制开发专属产品，包括T3工况空调（可在60-

70℃高温正常运行）、直驱太阳能空调（无需逆变器及储能）

、侧置对开门冰箱（满足印度当地素食主义者需要）及大滚筒

洗衣机等，核心差异化产品能够兼顾规模和利润。营销及渠道

方面，公司从传统板球赞助、明星代言模式转向精准到SKU的

场景化营销，重点与亚马逊合作开展短视频及直播带货。实现

全渠道覆盖，传统零售、连锁高端、乡镇下沉、电商渠道分别

匹配对应定制化的产品与营销策略。 

 

 



 

日期 2026年10月16日 

 


