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发言人1   00:01
季度增长了大概是2025年全年增长了是54.7%。应该说在过去的一年以及今年，包括在未来的几年，我们的高端压件我相信会一直保持是比较高的增长速度，原因我一会儿再跟大家交流。对于压垂这个业务板块，2020年的一季度增长了是11.7%。

发言人1   00:27
增长11.7%主要是源于当前贵金属的涨价。在矿山开采，包括国内的一些大型工程的开发上，应该说在大型水的销售效果比较明显，增长了11.7%。另外一个在我们的整个的收入结构里边，我们孵化的硬质合金刀具这一个板块在2020年的一季度表现还是非常不错的，超出了我们当初的预期。2026年的一季度，我们的硬是核心业务板块这块，收入的增长了是155%。

发言人1   01:02
净利润是由原来的亏损转为了盈利，一季度整个业务板块盈利了871万元。应该说这个业务板块是我们艾迪精密，在过去的这么多年孵化了一块新的产业。在今年规模也上来了，盈利水平也上来了，应该说这是一个比较大的一个变化。并且在未来的时间之内，我们也非常看好硬的合金刀具这个业务板块。因为它是一个易耗品，未来的这种需求量增量应该说都还是非常大的。

发言人1   01:37
对于工业机器人这个板块，是收入增长了8.28%点2，增长幅度不是特别大，但是也还不错。因为你工业机器人这个业务板块，今年的收入，我们的目标也是希望能够达到1.5个亿。在利润端我们就盈亏平衡就OK，是这样一个情况。

发言人1   01:59
今天跟大家交流的第四点，就是整个的一季度的业绩，应该说还是不错的。增长的主要原因，我归纳了以下几点跟大家交流一下。第一高端压电应该说是保持了高速的增长。这里边主要是源于我们在各个主机厂里边的市场占有率还是有了大幅度的提升。刚才也跟大家交流了，一季度整个行业的增长19%多，对吧？但是我们增长了70%。

发言人1   02:29
那在这种情况下，那肯定是在各个主机厂里边的占有率有了大幅度的提升。这种占有率的提升一个是我们许下了更多的外资品牌，另外一个是挤占了国内的竞争对手。基本上就这两个原因。所以说我们在过去的这一两年，包括今年的未来，我们在主机厂里边的占有率持续的在提升，尤其是我们的马达产品首当其冲。现在在各个主机厂里边基本上占有率能够在百分之五十六十，甚至个别高的能达到80%，应该是占有率还是非常高的。其次就是我们的迸发产品。迸发产品经过这么多年的发展，现在迸发在各个主机厂里边的这种配套的这种序列也是越来越多。这包括了徐工，也包括柳工，三一、中联零工太重这么几个主机厂，是这样一个情况增长的。

发言人1   03:29
第二个原因就是我们在2025年的1月1号开始，跟日本的川崎成立的合资公司爱奇精密。应该说爱奇精密的发展从成立开始到现在应该说一直非常不错。2025年大概是实现了四个亿的销售，不到2000万的净利润。26年的一季度大概做了1.5个亿左右，是这样一个情况。应该说川崎在没有合资之前，其实经营压力还是蛮大的。我们双方的合资公司在成立的第一年就实现了四个亿的销售，将近2000万的净利润，我觉得还是非常不错的一个情况。所以说2026年，我们也是规划了大概六个亿的产能规模，5000万以上的净利润是这样一个情况，未来的三年之内，我们的目标是要一定要实现十个亿的销售，周一的销售是这样一个情况。所以说跟传奇的这个合作，我们觉得还是非常成功的，并且未来数据一直保持一个比较高的增长速度。

发言人1   04:39
第三个也是一个整个的高端家电领域的一个比较大的变化。就是原来的时间，我们的液压件的国产化，更多的是国产挖掘机品牌的液压件国产化。而在2020年开始，进口品牌挖机的亚洲国产化开始了，应该说增速比较快。虽然当前的基数比较小，但是增速比较快，你比方说卡特彼勒，日立、现代CCB这些外资品牌，现在都在逐步的采用我们的请关注公众号思维纪要社，更多纪要请加V西安20210130。高端家电产品应该说这个变化非常明显，也是一个新的变化。同时我们也非常相信随着进口挖掘机品牌的压力，国产化会给我们未来的3到5年之内，还是会造成一个比较大的增长情况。

发言人1   05:42
以前都是国产挖掘机之前压制国产化，原来的时候进口挖机基本上不会采用中国的压线。但是当前到目前随着挖掘机的整个在全球市场的竞争加剧，外资品牌的挖掘机也有了一定的竞争压力，降本增效也是他们当务之急的一个主要工作。所以说而中国的供应链体系大家也知道，在全球来讲肯定是最强的。而中国的压件能做好的那也带出了一两家企业。所以在当前的情况下，我想我们开我，是进口挖掘机品牌不二的选择。所以在这种情况下，今年你就会明显的感觉到进口挖掘机已经开始压制国产化了，采用中国的鸦片体系，虽然刚开始量不是太大，但是今年以及未来的几年，我相信增速会非常快。

发言人1   06:33
所以说为了针对这种情况，我们也是计划今年新购土地大约在600亩地这样两个产业园，一个是一个300亩地的高端压电的产业园，主要是为了满足未来这个进口挖掘机品牌的ERG国产化的需求量。我们觉得大概有25个亿到30个亿的这样一个规模，至少对于ID来讲。另外一个300亩地，我们还是想能够再造一个10万吨的铸造产能基地。当前我们已经有了一个10万吨的铸造产能基地。但是为了满足未来的压件的增长，以及未来的工业机器人的对增长所需要的制造件的增长，我们今年还是想能够再造一个300亩地的一个10万吨的制造业产能。

发言人1   07:22
所以说这一块来讲是我们今年以及未来几年保持高速增长的一个核心一个原因。就进口挖掘机的品牌要未来会持续的不断的国产化，那我们现在在国内品牌的挖掘机里边占有率持续提升。对未来随着进口挖掘机的国产化，再把这个市场能够拿下的话，对于我们保证未来的几年持续的高增长，我觉得是非常接近可靠，就是这样一个情况。第四个出口的产品增长速度比较快，像现在三一印度、徐工印度柳工，印度这几家主机厂在国外的这个工厂，现在的压件基本上都在采用我们国产的压件，是这样一个情况。

发言人1   08:13
第四个方面就是我们增长的原因，就是我们刚才说了，我们新孵化的产业，尤其是硬质合金刀具，扭亏为盈是一个比较重要的转折点。因为一个新文化的产业一旦到了一个亿的销售以上，盈亏平衡以上的时候。那对于这个新的产业来讲，未来的产规模的扩大应该说就速度会相对就会快很多。原本我们计划2026年又是核心刀具这个业务板块盈亏平衡，1.5个亿的销售，基本上就能够圆满的完成今年的目标。现在来看应该说还是超出了我们的设想，一季度大概就做了三千多万的销售收入，净利润一季度也做了八百多万。刚才已经跟大家交流了，全年来看，我觉得1.5到1.8个亿的收入，2000万以上的利润，对于这个行业，对于这个吃货产业来讲，应该说还是不错的。未来几年将会持续保持高速增长。

发言人1   09:09
硬质合金刀具虽然国内有几家上市公司，但是说我觉得它是一个易耗品，市场需求量还是比较大的。另外的话国产各在高端领域，国产替代进口的空间也比较大，也比较大，是这样一个情况。跟大家今天交流的第五个方面，就是未来我们高度关注的几个点。第一就是我们泰国工厂的持续投产120亩地，一期工厂已经投产了几个月了，二期工厂在今年的六月底完工。这个工厂在未来的3到5年之内，我们的规划产能产值是十个亿，十个亿主要是保供美国市场、印度市场还有东南亚市场。所以在这块来讲，我觉得它的增长是毋庸置疑的。

发言人1   10:03
第二个就是刚才跟大家交流的这些进口品牌的挖机，压件会在未来几年会快速的国产化，卡特、日立、小松、GCB现在这几家现在都在采购我们的相关产品。对于我们的相关产品这块的增长会比较大，尤其是以卡特为主。卡特今年原来的时间我们跟卡特的合作主要是在压垂领域合作了好多年了，并且每年供货量持续稳定，并且保持一定速度的增长，这是跟卡特合作的一个情况。然后对于高端样件，我们在前期这么多年里边做了很多的测试验证，在2026年在马达类产品里面，我们实现了这种国产化，给吴江工厂的卡特，给美国的海外市场，今年开始批量的供应马达利的产品。同时，我们去年也跟卡特交流了好多次，在压电的迸发领域，我觉得下一步很快就会实现突破，实现共赢，对于明年后年，我们也跟我们的这些海外的客户，保持了一定的交流，大概的规模。

发言人1   11:23
所以说我们也下定了决心，今年要再建一个产业园。主要是为了保证未来的高端压线的需求，未来的非挖掘机用压接的产品需求等等这样一个情况。另外一个大家也知道卡特，其实挖机是一方面，市场比较需求比较量大的，是不是燃气轮机这些也比较大，包括他现在在国内采购一些主导件等等这些情况，我想我们随着跟卡特的逐步深入，在未来的这些领域都会有一些深度的合作。你像我说的，我们现在已经有一个10万吨的制造产能工程，今年再建一个10万吨的制造产能工程。所以说未来的我的这种高端铸造，应该说产能规模还是比较大的，随着跟卡特的一些优质客户的这种合作的深入，我觉得这些相关领域的产品都会存在着很大的潜在性的合作。

发言人1   12:26
第三个，这个方面就是跟我们跟川崎的合资在2026年会进一步的深。原来的时间我们只是刚刚开始合作了以后，在马达泵阀领域有一些合作。因为川崎它是一个综合性的装备制造，高综合性的公司，包括军工，包括长安不浪了是吧？氢气等等这些领域都有着很多的业务拓展。所以我想我们在2026年，我们也会跟川崎进一步的推进和在其他领域，包括工业机器人，传奇的工业机器人做的也非常不错。

发言人1   13:07
另外一个就是新兴产业的逐步发力。你像我们刀具机器人产业，在今年开始基本上到了一个产能产值规模的一个转折点，所以说未来几年应该说都是高增长的几年。是这样一个情况。

发言人1   13:26
给大家介绍的就是整个的业绩的一个展望的情况。一季度的应该说还是不错的，二季度我们现在来看应该说也非常不错。我觉得整体二季度的业绩应该在40%左右的一个增长幅度，应该说还是非常不错的。就全年来看，我觉得相对保守一点说，我们应该在35%到40%左右的一个增长幅度。全年的净利润水平，我们也是力争突破5.5个亿到6个亿的期间，应该说今年就现在的情况来看，我们还是非常有信心的，就这一个经营目标。对于未来的几年，我们公司也是说有非常明确的规划，未来的五年之内，我们要实现100个亿的销售，我觉得分模块来看也都是基本上都是可靠的，可实现的，是这样一个情况。

发言人1   14:27
好，主持人，我就交流这些具体问题，我们可以再交流。好的，谢谢李总。李总我承接您刚提到的我们未来五年的这个规划，100亿的销售收入，我相信咱们内部肯定也做了一个相对完整的一些规划。您能不能具体到比方液压件、破碎锤，一直到这个新兴产业大概是个什么目标？这100亿怎么划分？这100亿里边我觉得首当其冲还是我们的高端压件，高端压件我觉得能够占到55%到60%。

发言人1   15:03
比如说高端压件，我觉得在五年之内，我们实现55个亿到60个亿的规模，这个是还是可以预见的。因为去年我们一共是做了高端压电，大概是做了21个亿多。2026年到年底，我觉得应该在27个亿到30个亿之间，30个亿的资金。所以说我刚才加上，我觉得我说的就是说未来这个进口挖机品牌的押金国产化，还会有25个亿到30个亿的一个增量。我觉得这个是实实在在可以可以预见的，可以预见的这个压件的空间。所以说对于整体来看，我觉得我们实现55到60个亿，是我们未来完全可以预见遇得见的这样一个压件的一个产值规模。

发言人1   15:54
第二，肯定还是我们的压垂，压垂我觉得做到20个亿，就是液压锤，包括我们的液压数据，我觉得大概规模应该在20个亿左右，这是一个情况。然后对于我们的硬质合金刀具这块，大概应该在十个亿这块儿。第四个就是我们的工业机器人以及二维减速机，应该在10到15个亿。这样一个情况，我觉得我们也是做了认真的规划。

发言人1   16:25
根据各个产业的板块的情况，我觉得实现在未来的五年之内实现100亿的销售目标，我们觉得还是非常可靠的，非常可靠的。这也是基于我们过去的这种这几个业务板块的沉淀，包括各个业务板块的增长趋势。你像我们的高端压件，我说做到55个亿到60个亿，我觉得还是完全可以实现的。你像我们25年刚才说了增长了54%点，今年的一季度增长了70%，全年下来我觉得增速也还比较快，是基本上靠谱的是靠谱的。大概这么个情况。明白。

发言人1   17:04
还有一个就是我看有基金经理比较感兴趣的一个咱们新兴业务的一个内容，就是刀具这一块您刚提到未来我们五年的目标是做到10个亿。因为我看您刚介绍的时候，短期一季度的这个需求特别好啊。是是是我们的这个呃下游整个需求起来，还是因为我们刀具的这个价格提上去了。

发言人1   17:30
我觉得这里边你说的这方面，这几个方面的原因都有。首先来讲大家也都非常清楚，其实碳化物涨价还是比较明显的还是比较明显的。同时对于我们来讲，我觉得我们的刀具经过了这么多年的孵化。现在无论从它的产品质量、品牌影响力，还是从它的产值规模上来讲，我觉得都跟得上来了，跟着上来了。另外的话这种产业原材料的涨价，包括市场上对这种进口品牌的这种影响其实都蛮大的这也给我们的国产品牌提供了一个很好的机会。所以说现在从需求端来看，我觉得也还不错，实际上是也还不错。

发言人1   18:13
所以说，因为你像这个刀具的产品，它也是一个低值易耗品，损坏也比较快。所以说我觉得对硬质合金刀具这个业务板块，它的增长我们还是很有信心的。实际上是明白，如果我们看刀具的这个产能，目前我们是多少的，就单月的这个产能是多少？就出货量第一年全年大概的多少？2000万片是吧？2000万片。

发言人1   18:47
还有就是因为我们知道日韩的这个价格，之前是比咱们国内每个刀片的这个价格是高很多的。我们现在一个刀片是多少钱？几块钱？现在的刀片涨价涨了没？涨价之前的时候，原来是七八块钱一片，现在已经涨到了二十多了，21、22这么一个情况的。

发言人1   19:08
明白，那出货量的话因为这个一季度也很好，那出货量的话跟去年同期量上相比，有特别大的一个改观。大概有多少？你像我一季度的话，我的销售收入增长了150%多是吧？那量的话相对来讲也差不多的一个比例，因为它这个东西都是一定的，都是，明白。

发言人1   19:32
好，还有就是道具。因为现在下主要是下游的制造业在用。我们对比方这个新兴的这些业务领域，就像目前有些上市的刀具公司，他们也开始往比方PCB的方向去做，包括下游客户的一些对接。因为我们现在体量还比较小，就这一块我们是怎么考量的，李总这块我们也在探讨，我觉得未来这些方向我们都不会放过的这都是未来一些主流的发展方向，这个是毫无疑问我们是要去做的。

发言人1   20:06
实际上是啊，虽然现在的规模还没到那个程度，但是我觉得也快。今年1.5个亿到1.8个亿的销售，那我觉得发展起来也还比较快的。就是说新兴化的一个项目，最难的就是突破一个亿。之前的这几年里边，这是最难的几年。在在过去的这几年里边，你想销售收入突破一个亿，达到盈亏平衡点，这是一个新兴的一个孵化的产业最难的一个几年。但是一旦过了这个点以后，那你我们想再去扩大销售规模，怎么提高产值，应该说那速度就跟以前我认为完全不一样。

发言人1   20:40
包括之前我们孵化的这几个项目都是这样一个规律。实际上是明白，就在刀具这一块，我们公司目前投入的这个人力物力，大概是一个是什么概念？就是说因为我们的新板块大概有200个人左右，现在200个人左右。明白OK这是关于刀具的这个问题。

发言人1   21:06
李总还有就是压件，压件包括去年和今年一季度，我们这个泵阀和马达的收入占比大概是怎么样的？这里边65%左右大概是马达类的产品。35%大概是泵和阀的产品，我们泵阀是放在一起统计的。

发言人1   21:33
对对对，因为我们是两个事业部，一个事业部是马达利事业马达事业部，另一个是泵房这个液压事业部。明白，泵阀马达就我们整个家电目前的产能，你包括海外国内大概是怎么分布的？请关注公众号思维纪要社，更多纪要请加V西安20210130。

发言人1   22:01
是这样，就是说我们现在我们制造基地一共现在是两个，一个是国内，一个是泰国。泰国的制造主要是供应美国的压件，包括印度的，包括东南亚的，他就负责这几个地区。除此以外的这些压件的供应都是在我们国内，因为我们也非常清楚，国内的制造成本还是要高于泰国，还是要低于泰国的。

发言人1   22:32
泰国您刚说我们一期，看一期是泰国的，一期是已经投产了。我的泰国的一期已经投产了然然后整个规划的产值是十个亿。泰国这边我不是规划差不多，这120亩地，我觉得在三四年的时间之内，我们规划的就是这个十个亿的规模。去年他给我们贡献的产值是多少？泰国这边去年还没投产，年底了是才刚刚开始投产。哦哦哦明白，国内的话总的这个产值能够到多少？如果说打满的话，国内整个的产值我觉得应该在50个亿左右，50个亿左右。对，所以我们今年要抓紧时间建立一个新的制造产业基地。

发言人1   23:39
明白，还有就是压件这边，就压件这边，您刚提到一点，就是因为我们这个数据，尤其是一季度，跟行业比其实是好很多的。你说我们在，比如说这个客户那边的内部的占有率，其实提升很快。这个核心原因是什么？因为什么？比方我们相较于不管是海外的还是国内的这些同行相比，就是我我们这个最核心的还是你的竞争力要强。就是说你质量又要过硬，价格又要便宜，就是你的性价比你是一定要达到最高的。

发言人1   24:18
你比我给你打个最简单的比方，你比方说行走马达这个产品，我们艾迪有一个专门的马达工厂，上下两层一共是128000平方米，绝大多数都是工业机器人在工作。也就是说我这么一个单体128000平方米的厂房，我只做马达类的产品，并且自动化程度很高。那对于我来讲，我的这种规模优势，我的这种成本的管控能力，肯定是非常强的。实际上是没有人可以那个什么我可以讲没有人可以匹敌这个东西。就是我们我一定得把它的最大程度上把它这个产品做到了一个性价比最高的产品，竞争力最强的产品。并且经过过去这么多年的给主机厂的保供，产品的质量非常稳定。在这种情况下，我们去挤占老外的品牌，去挤占国内竞争对手的品牌，竞争对手的这种份额，那还是竞争力是比较强的。

发言人1   25:17
其实大家也知道，原来的时间全球上供应行走马达最大的财富就是日本纳博。日本纳博这个企业在去年的时间，把他的这种压件工厂的股权已经卖给了一家意大利的公司。你能够想象到他为什么要卖，那肯定还是说竞争力下滑是吧？然后对他造成了很大的经营的压力。要不的话这么一个很好的产业板块，大家为什么要把他的股权给卖掉呢？

发言人1   25:47
原来的时间全球上最大的供应商就是他，原来的价格相当于我们目前价格的好几倍。但是自从我们的马达利产品开始了主机厂配套以后后，他们的价格一直在跟着我们往下降，一直在跟着降。但是你即使降到最后，确实是降了很大了。但是它的竞争性跟我们国产的比，实事求是讲还是有比较大的差距的。尤其在这种制造业成本的优势上，我觉得差距还是比较明显的，这个是非常现实的一个问题。

发言人1   26:19
就是现在当前的工业制造客户对你的要求就是既要质量好又要性价比高。这是整个的这个市场的一个王道，也是一个硬道理。说其他的都不行，最核心的就是质量要好，性价比要高，这是最核心的东西。你只要是能保证这个东西，那你的产品的竞争力，你的市场份额，我觉得这个是没有跑的，这个是没有问题的。明白，好像还有一个就是破碎锤，我看其实从我们说20年21年那个高点之后，其实一直往下走。你包括后面我听李总你刚说这个未来我们比方20亿的这个目标，这个具体就你怎么看，或者说是后面的这个比如说我们今年或者明年的这个破碎锤这边的这个展望。

发言人1   27:15
破碎锤刚才说了，一季度我们是增长了8%点几。全年来看我们的目标是想能够达到20%的一个增长目标。这块的增长我觉得更多的可能与海外市场在海外市场上增长，在国内应该在国内国外当前一季度来看，主要的增长原因在于矿产资源的开发，矿山的开发，包括未来我觉得在中东地区这次战争结束了以后，对于中东国家的这些重建，对于大型压迫水的需求，这个是毋庸置疑的。因为一些许多东西的报许多东西的重建，拆除的重建，要么使用炸药，要么使用大型压迫的水，这个是个硬道理。这肯定是只能需要这两样东西，包括矿产的矿山的开发。你像现在这个矿贵金属的涨价，那对于你像非洲、巴西、印度尼西亚这些矿产资源丰富的国家，你就明显的发现你跟主机厂聊也是这样。这是个主机厂出口这几个国家也是非常明显的。我们也一样，在这些国家的这种大型破碎锤的销售量还是不错的。

发言人1   28:23
明白，您刚说海外尤其是矿产端的破碎锤的需求，其实主要就是这个大型破碎锤，主要是大型破碎锤。我们现在这个收入当中，这个大型破碎锤的占比跟这个中垂的金额占比一直维持在65%到70%这样一个比例。明白，它量少，但是价值量特别高。

发言人1   28:49
对ok然后还有一个问题我跟李总请教一下，这也有金经理关注工业机器人的这个问题。因为工业机器人我们知道其实国内竞争其实还是比较激烈。就包括他刚刚说的这个刀具，我们在选这个新兴方向的时候，这个工业机器人这边是怎么考虑的？是这样，我们当初血糖还是一些关联度的，就是说工业机器人的核心零部件是二维减速机，我觉得这是大家都共同认可的一个问题。二维减速机退回几年，包括现在，能够把二维减速机做好的企业，现在还是不多聊聊的。

发言人1   29:32
实际上是我又要说到一个问题，日本纳博这个企业，其实它是原来是两大产品的全球最大供应商。一个就是马达类产品，第二个就是二维减速器。它这里边就是行走马达里边也是有减速机的。也就说行走马达的减速机跟二维减速机，它虽然不是完全一样，但是原理是非常通的。所以说我们当初在行走马达上的成功突破，就引发了我们对二维减速机的这种制造的想法。所以说你二维减速机既然能够做出来的话，那它能够占了一个工业机器人本体的成本30%到35%的这个情况下，我们就做了开发工业机器人这样一个想法。

发言人1   30:15
他俩的关联度还是蛮高的，实际上是啊还是蛮高的。另外一个就是说你肯定大家也肯定会想，一直都会想一个问题。就是说现在国内的排在国内品牌的工业机器人，排在前面的那几家，每年即使十个亿左右的规模的话，他都不赚钱赔钱。对，那你那你艾迪凭什么能赚钱？我们现在坚持的原则，你想要赚钱，整个工业机器人的核心零部件，那你艾迪必须坚持自己，你才能够把这个利润控制在自己手里边，你才能够赚钱。如果说二维减速机你是外购的，电机你是外购的，控制器你是外购的，主导电你不做，那你只是一个集成商的话，你想要赚钱那个是很难的一个事情。

发言人1   31:01
实际上是所以我们现在坚持的原则就是核心零部件一定要自己造。现在来看二维已经完全自自制自制成功，并且非常成熟稳定。电机现在也已经完全自供了，唯一的现在控制器还没有自贡。我们现在在跟他们在搞联合开发，铸造件加工，所有的东西也都是自己做。所以说未来等控制器一旦能够我们自制了以后，那整个工业机器人的核心零部件我们都达到了自制。在这种情况下，我觉得工业机器人本体本身你才有可能赚钱，是这么一个情况。

发言人1   31:37
明白，好，谢谢李总。还有一个我请教一个比较基础的问题，就是咱们比方这个破碎锤，这个压件，就是订单的能见度大概是多久？就是我们拿到这个订单之后，多久交付去确认收入。我为什么问这个问题？因为刚李总您提到我们整个的产能，就大概在小50个亿。如果按照今年的我们的这个增速去看的话，产能是有压力的。这就是就是我们这个订单的能见度是大概怎么样的？

发言人1   32:17
是这样，先首先说液压破碎锤，压迫对水这个产品整个这个行业的特点就是客户一般情况是不会提前1到2个月给你下订单的，1到2个月给我们下订单的全部基本上都是出口订单，出口订单会提前1到2个月给我们下。我们整个液压破碎锤的生产周期是30到35天之内。所以说我们整个这个行业的特点就是全部都是库存式的生产，不能正常生产。那我就要对各个机型，我们要根据每年、每个月、每个季度的情况做这种适当的库存量。国内的订单基本上没有客户会提前给你，给了你订单以后，基本上三天以内，五天以内，最多不超过一个星期，那你就得发货到，这就是这个行业的特点。所以说我只能靠着我们的经验来做一定的库存，来保证客户的需求，这是这个情况。

发言人1   33:20
另外对于高端压电来讲，主机厂一般情况会提前两个月给下订单，提前两个月给下订单。然后到了每个月实际的时候，再对当月的订单进行一一定是一定程度的调整，是这么一个情况。明白，那也就是说按照目前我们去看二季度的话，这个订单，包括我们未来可能确认的这个收入，像您刚刚提到的还得有个四五十的这种。这个40左右，然后不多说。我们觉得我觉得二季度我们40%左右的增长还是可以预见的。明白，我们今年其实整整体上还是相较于去年还是非常边际上看我觉得相对于去年来讲，你肯定还是有一个大幅度的增长。明白。

发言人1   34:13
好，王总，我这边先提交您这几个问题，然后会议秘书你播报一下，看线上还有没有投资者提问。大家好，如需提问，请在话机上按星一键等候，先按星号键，再按数字一。网络参会的投资者请点击举手连麦等候提问，也可以在直播间文字提交问题，谢谢。大家好，如需提问请在话机上按星一键等候，先按星号键，再按数字一。网络参会的投资者请点击举手连麦等候提问，也可以在直播间文字提交问题，谢谢。

发言人1   35:03
等会秘书现在线上有人提问吗？主持人你好，暂时没有参会者，等待提问。蔡总，如果没有的话，那就到这。好，李总，我们聊的也比较充分了，后面如果再有什么问题，我们再给您提交。

发言人1   35:18
好啊，欢迎各位投资者到烟台，到我们实地来调研。我觉得中高端装备制造还是要现场看一看，可能更感受更深刻一些，所以非常欢迎大家到烟台来。好好，谢谢李总，谢谢李总，我们今天先到此为止。好，谢谢。拜拜，感谢大家参加本次电话会议，会议到此结束，祝大家生活愉快，再见。
