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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 

华创机械 娄湘虹/吴纬烨 

合计 2 人 

时间 2018 年 8 月 9 日 

上市公司接待人员

姓名 
董事会秘书宋天玺 

投资者关系活动主

要内容介绍 

 

一、董事会秘书宋天玺先生发言： 

我们公司在 14-15 年期间经历过业绩滞涨徘徊期，当时处在

2 个亿左右的收入和不到 3,000 万的利润规模，之后在 15 年

对内部结构和产业方向进行了调整。从 15 年开始一直到现

在，我们保持在一个较为快速的增长，收入规模 17 年底达

到了 4.78 亿，利润规模从当时的 3,000 多万做到 2017 年的

8,000 多万，2018 年上半年已经突破 5,000 万，今年全年也

会保持一个较好的增速。 

公司经过这几年，尤其是去年和今年上半年的发展，实现比

较快的增长，得益于两个方面：第一是我们传统业务-电子整

机装联设备，主要为 SMT 电子焊接设备及智能机器视觉检

测设备（AOI 设备）；焊接设备是我们从成立起就在做的业

务，每年的出货量 2000 多台，国内市场占有率超过 30%，

2018 年上半年收入 2.1 个亿，同比增速 30%多；智能机器视

觉检测设备（AOI 设备）上半年 3,000 多万的收入。当前焊



接设备业务我们已经做到了国内的龙头，我们接下来要继续

保持国内的龙头地位，使焊接和检测业务能够持续增长。 

公司未来的增量重点要看我们光电模块业务。我们从 16 年

开始布局光电模块业务，当时考虑到了焊接和检测业务的市

场容量限制，随着规模化的扩张，焊接和检测设备无法满足

我们的增长需求，所以我们结合下游客户的情况，在 2016

年对我们产品线进行了延伸。2017 年我们在光电领域成立了

三个事业部：第一个事业部主要做 Oled 屏幕的检测和修复

设备；第二个部门以液晶模组为主，主要是液晶模组的贴合

设备，第三个事业部负责摄像头和指纹的贴合封装设备。这

三个事业部经过 2017 年的布局，在 2018 年的上半年初见成

效，三个事业部于 2018 年上半年实现了 5,200 万元的销售收

入。但根据分类的不同，实际有 1,200 万的应用于部分摄像

头和指纹模组的点焦设备被划分到其他类业务，所以我们实

际光电方面业务应有 6,400 万左右。按照目前的趋势，光电

设备全年业务占比 20%，焊接和视觉检测设备这块占比

80%。 

未来的规划方面，未来的 3-5 年我们将电子整机装联和光电

模组业务双轮驱动，未来焊接方面业务受制于市场空间问题

所以将会比较稳定，利润也会比较稳定，业绩增量方面主要

靠光电。 

 

二、董事会秘书宋天玺先生回复投资者提问： 

1、请问今年中报毛利率下滑的原因主要是什么？ 

传统电子整机装联的毛利率比较稳定，主要是光电业务方面

存在两个原因，一是去年 COF/FOG 设备业务方面，我们有

几条线在制作完成后由于跟客户的供应参数不匹配和调试

问题等原因未能实现销售，今年经过我们调试后销售给了其

他客户，在价格方面做了折让，导致这几条线是以微利状态

进行销售。第二个原因是我们给一个欧菲的设备供应商做了



摄像头模组设备的代工，代工的毛利率偏低。这两块加起来

的收入对我们毛利率产生了一定的影响。 

 

2、能否说下经营性现金流下滑的原因？ 

我们在 SMT 业务方面的客户回款率非常好，光电业务方面

我们作为新进入者，对客户的议价能力会相对较弱，我们现

在光电业务主要面对的是大客户，比如欧菲等公司。根据我

们的统计前五大客户的应收账款占比有 40%多，比如其中最

大的是欧菲光 3-4 千万，代工业务 2 千多万，富士康 1 千多

万。针对应收账款问题我们曾开过经营管理分析讨论会，对

应收账款问题进行核查，大部分是没有到期的。因为光电领

域一般是交货后有 3-6 个月的验收期，验收通过之后付款也

有 3-6 个月的账期。我们今年的目标是应收账款余额下降一

个亿，这些应收账款的收回我们是比较有把握的，这些大多

都是关系比较熟也是比较好的客户。 

 

3、能否说一下新业务的进展？ 

我们现有的除了在研发的产品，年报上披露的业务产品都是

可以进行量产的，当前的重点是在客户公关方面。光电客户

是比较集中的，我们目前已经有了很好的客户基础，技术水

平与同行差异不大，关键在业务员的突破能力，大的屏厂我

们目前已经有切入，未来还有很多工作要做。今年下半年的

情况较好，据我们了解几个大的屏厂在手订单都不错，我们

已经有一套设备进入了京东方在成都的生产线，这是一个很

好的开端。 

 

4、请介绍下指纹模组我们的主要客户？ 

指纹模组分为传统指纹模组和屏幕指纹两块。传统指纹模组

的我们的主要客户是欧菲为主，指纹模组这块儿欧菲占了一

半以上的份额，有几家大厂也在谈；屏下指纹方面，我们上



半年的设备是销售给欧菲（vivo X21），下半年也会进入其

他厂商。 

 

5、请介绍下摄像头模组我们的主要客户 

A：最大的是欧菲，舜宇光电、天实精工、盛泰光学等都有

合作，目前合力泰、晋城富士康、同兴达、合力泰、丘钛等

在谈。 

 

6、请介绍下传统业务 SMT 这块市场空间和我们的份额，国

内外产品的占比 

焊接这块儿全球 70%的份额在中国，中国市场中约 30%的份

额在劲拓，焊接这块我们上半年是 2.1 个亿。 

 

7、请问焊接行业增速怎么样 

我们目前焊接业务收入可以维持 20-30%的增长，在整个行

业趋势向下的情况下我们能获得业绩的增长是得益于龙头

效应和品牌效应，从前年的下半年终端市场开始洗牌以来，

终端市场对品牌的认知度加强，终端手机品牌商对产品的质

量要求变高，对不良率的要求变高，这个会导致他们对手机

零部件质量水平的要求提升，不良率的进一步下降；进而手

机零部件生产商在采购设备时对设备品牌和质量的要求也

提升。 

 

8、请问焊接市场我们是否有侵占国外品牌的空间 

我们做焊接设备起家就是做了一个进口替代，目前国内比较

有力的竞争对手主要是两家，BTU 和 Heller，这两家公司焊

接设备都做了几十年的历史，以前国内的高端品牌基本都是

被这两家垄断，比如苹果供应链上用的基本都是他们的牌

子，近几年我们在高端市场的占有率逐渐提升，根据我们跟

苹果供应链上的两家上市公司做的设备评估结果，我们与他



们家的设备差距已经很小了。在良率和品质方面的我们跟他

们的差异趋同，现在他们的市场占有率远远跟不上我们，但

是得益于几十年的经验积累和品质，他们在我国高端的焊接

设备上面有一席之地。 

 

附件清单（如有） -- 
日期 2018 年 8 月 9 日 
 


