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发言人1   00:00
的话大概是同比增长了18%，就是接近20%的一个水平。然后当然同比增速确实有点放缓。我们看这个，因为看这个呃这个3 3月份到这个三月份到这个五月份的话，这个增速相对来说会相对大一点，大概都是在百分之。你像三月份25%，四月份百分之二十三十3，五月份23%，到6月份的话增速掉下来一点，但是还好，基本上都是在15%以上。就是连续四个月应该说都算是我我觉得连续四个月应该算是同比的大涨或者同比的快速增长，应该这个基调应该是没问题的，这个基调和态势应该是发展态势是没问题的，应该说比较符合预期。我觉得应该说重卡市场六月份的表现比较符合预期，谈不上超预期，但是肯定也是没有低于预期的，基本上是这样一个状态。同环比的话，我们看应该同比都18%。

发言人1   00:59
环比的话我们估计大概是5%左右的一个，5%左右的一个环比增长，也算是增长了。五月份其实是比较好的，五月份大家看这个10.9万台，其实已经很好了。六月份的话相当于比5月份的在五月份比较好的这个基础上，在在小幅的一个环比的一个增长。我觉得也算是刚才也就回到刚才说了，是符合预期的。那么1到6月份，就整个上半年的话，重卡行业的累计销量批发的口径的话大概在66万台左右，同比增长22%。

发言人1   01:28
大概是这样一个整体的一个情况。六月份这个重卡市场应该说它背后是肯定是有核心有几个驱动力，就是批发销量为什么能干到11万多台，11万516000的？应该是有几个核心的驱动力。

发言人1   01:44
第一个当然是几个主要重大企业，上半年肯定还是得冲一冲，销量肯定的就是半年末了，大家肯定是你六月份你肯定不能比5月份差，这是肯定的这是一大再差，反正不管什么情况，你你你再差再好，反正你肯定不能比5月份差。因为这是半年末，二季度末既是季度末也是半年末，你肯定是批发下来是一定要比5月份好的。这个是不是一定？这是肯定是不容置疑的。要不然半年业绩就会和整个财和整个车企的产业链的信心都会受影响。所以说这个六月份肯定是批发这块肯定是要要要要冲一冲的，这个是这是一方面原因。

发言人1   02:24
第二方面，可能还是另一方面原因，也是因为这个零售销量还是很不错的。就是你冲冲冲归冲的话，这个你肯定还是不能较大的，不能过多的偏离，过多的不能过多的偏离这个终端销量，这是肯定的，就是可以有一定的偏离，你不能偏的太平偏了太多了。你比如说你这个零售很差，批发很好的，你这个库存一堆，这是肯定的。现在大家都不会去干这个事情。所以说六今年6月份的这个状态来看，内需其实还是内需其实还是不错的。

发言人1   02:55
内需应该总体来看其实也是不错的。一会儿我再说内需，这个批发的销售就内需不错。我们估计大概内需8万出头，8万台出头的样子。然后这是一个一个一个一个一个驱动力。

发言人1   03:08
第三个当然就是出口也不错，出口我们估计这个月大概在38000到4万台的样子。最终数据可能会看看大家会有怎么样一个会，估计大家会怎么报。我估计可能会大概到我估计可能会在四月份4万台左右，目前初步统计出来大概在3万84万的。我估计后面可能头几个头部企业可能会考虑到这个半年可能我估计会稍微多报点。然后7 8月份稍微可能出口数据，可能会批发数据可能会稍微弱一点。但是六月份我估计可能会在大概在4万台左右，最终呈现出来的数据，中期企业沉淀出的数据可能大概在4万台左右。这个同比增长大概40%左右，大概增长同比增长大概40%左右，也很不错，也是一个大幅文档。

发言人1   03:52
同比来看的话，环比的话我估计会有略微的下降。因为五月份给大家报的比较猛，因为大家整个各家企业都都比较猛，各家企业批发销量都显得看着都比较好看。整个五月份的话大概41000多台，5 6月份我估计大概4万台左右。应该是环比会有一点点的下降，也微弱下降，或者说是这个也算是基本持平，就是基本持平或者是微弱了一下降。

发言人1   04:17
这个是六月份的一个出口，应该是所以说出口国内再加上各家企业半年业绩的，对不对？对压力三个方面因素，把整个六月份的批发销量拉到了11万516000的，觉得很其实很不错。应该说整个重卡的二季度其实是比较超预期的。看整个二季度来看，我们觉得是比较超预期的。因为我们看这个，三月份旺季14万台之后，我们四月份到了117000，九月份10万49000，到了六月份115000，这345 6月份其实都是大幅增长的，同比来看都是大幅增长的。所以说这个其实是从二季度的状态，今年二季度的情况来看其实很好啊。

发言人1   05:02
再往深里挖的话，就是它背后还有什么？对，最后还有什么市场逻辑和政策逻辑在里面的那我们看我们来看看这个来我们来看看这个终端销量，这个比较关键。然后终端销量的话刚才也说到了，它是其实是批发销量的一个基石。你不能偏离终端销量，偏太远，有一定偏离可以，但是不能偏太远，偏太远的话库存率太高了。从六月份的这个交强险口径的终端销量的话，我们预计大概同比增长大概接近20%，增长其实是比较好的。跟这个跟这个其实跟这个当然跟这个批发总量，就是刚才说115000差不多，也差不多，基本都增速差不多，接近20%两成，接近两成的一个增长。交强险口径的通胀销量基本上也是这个水平。

发言人1   05:48
那么环比5月份的话，大概是8%点多的一个环比增长，大概绝对值大概我们估计在81000 82000的，这其实很好了。因为我们看五月份的话，这个零售销量的话，实际上是75000多台，已经是很不错的一个状态了。大概你这个五月份的话，大概是7万54月份九万多台，五月份75000多台，到了六月份的话，干到8万台，就8万台出头的样子，其实很不错了。

发言人1   06:16
六月份比5月份还好，当然六月份对五月份还好。我们判断有几个方面原因。第一个就是国四的以旧换新开始发挥一定的作用了。我们知道国四的优化新的课，大家都知道四月底出来的，五月份又又加了一把细则，政策这块基本完全落地是在五月，应该说是在五月份落地的。六月份实际上算是一个完整的一个政策受益的月份，就是你四月底五月份就开始各个地区中央下的文件中的地方开始落地。那么到了到了到了这个六月份，实际上是六月份正儿八经的一个完整收益的一个月份。所以这个还是比较应该说这个还是政策还是给了一些力量。

发言人1   06:56
我觉得虽然说我们看这个国税一换新，目前来看的话，其实没有什么太有量了。确实五月份目前没什么量量不大，就是量量确实也不太大。这个五月目前我们看下来，可能行业只有大概20万台左右的一个活跃的一个国三国四的一个保有量了。就是比去年去年的时候还有去年有50万台，50万台的整个去年年初的时候，就是到今年你去年淘汰了几次三四十万台，到今年就剩下一二十万台。所以说但是甭管咋样，这个政策虽然边际弹性相比去年的减少，但是因为正好是六月份左右完成一个受益的完整月份。6 7月我们估计67 8月份的一个月会比较受益，这个阶段性的受益。所以说应该说以旧换新还是发挥了它的这个政策式的一个拉动力。

发言人1   07:46
虽然说边际弹性，刚才反复说边际弹性不如去年，但是因为这个政策落地之后的第一个月份，包括七月份是第二个月份，应该说还是67 8月份，我们估计应该还是有一些作用。可能再往后的话，可能在9 10 11周，我估计这个作用就会变得比较弱。为什么？因为地方政府可能会出现财政比较紧张。反正就是先得先先先补，先叫什么先换先得换完为止。这个钱用完没没了，这个池资金池就这么大，先来先先到这先得到完之后，然后你换完之后，后面就没钱了，对不对？这样子资质里面没钱就拜拜了。就是说这那我们估计的话，所以667 8月份我们估计还是会比较受益阶段性的这个政策。

发言人1   08:29
到了90月份四季度的时候，可能就说实话就比较弱了，这个政策因素就相对来说就比较弱了。因为说实话你换一个轮动，第一个画的差不多了，到了四季度，第二个地方财政这块资金池子也基本上也见底了，基本上也就不用换了，换了也没换了也拿不到钱，换了也拿不到什么地方补贴的资金了。所以相对来说这个政策会集中在678这几个月份。我估计67 8月份几个月会会会会有一些支撑力，也是是能够拉动这个市场继续的一个同比增长的一个比较关键的一个政策因素。我们认为这是一个。

发言人1   09:00
第二个这是第一个，就是为什么说这个六月份实现同比环比增长。第二个，当然是说这个。目前这个电车的一个驱动力还是比较强的，电车的驱动力确实还是比较强的。就是整个六月份我们目前来看的话，电动重卡的渗透率估计会在45%左右，这个渗透率非常惊人，这个渗透率应该说这个渗透率很吓人。这个渗透率，45%左右是大概是多少呢？大概我们估计大概会在37000左右。37000左右，相当于是比去年同期是多了接近2万台，去年是18000，相当于翻了一倍多，同比增长105%，净增长了大概1.9万台的样子。这个相当于你因为你你你你今年是今年6月份，今年6月份的这个总的国内的保险数口径是在8万82000左右，82000左右。

发言人1   09:55
你的零售你的整个零售数是在82000的话，大概比去年同期是增长2%，接近20%。净增量大概在1万13000台左右。13000台左右相当于就是这13000台车，基本上全是电动重量带来的增量，全是电动动车带来的增量，剩下都是减量，柴油车和燃气车都是减量，就减来减去之后，你减了8万台左右，8万8万出头的样子，基本上这样。所以说电动重卡的拉动力确实非常强劲。

发言人1   10:26
电动重卡无论是政策是国家鼓励，地方补贴，再加上这个市场的经济的这种优势，哪个方面来看的话，电动中卡现在都是遥遥领先。就是现在是遥遥领先，就是绝对是遥遥领先这个内容不卡的。目前在这个市场上确实是没有对手，在中导图这个市场上没有对手。

发言人1   10:46
而且由于最近这两年电动重卡的占有率和渗透率快速提升之后，它对于中短途的柴油重卡起到了很大的一个叫做挤压作用。因为中短途的公路运价的定价权，实际上是后面是掌握在现在已经是从去年开始，已经掌握在电动重卡的手上了。就是电动重卡是中短途运费的一个成本杀手。大家都知道它既是能源能耗，它既是能耗杀手，也是成本杀手，也是运费的成本杀手。

发言人1   11:22
所以他掌握定价权之后带来的一个负面影响就是运费越来越很多这个国五的柴油车，国四国五的柴油车，尤其是国五车。因为国四刚才也说没多少车了，国五的柴油车的话很多是已经是力不从心了，要么就换车，要不然就可能就盈利性越来越差。所以说基本上就是推动了从去年四季度开始的话，很多国五的这个柴油重卡的车主的话是提前更换自己的国五车辆。很多车更换自己的国五柴油车辆。所以这样的话实际上对于去年四季度以及今年上半年国内的零售的这个重卡销量，实际上有很大的一个拉动。

发言人1   12:03
我们看到最近这几个月电动卡这个月走高，也是跟那个也有直接的关系，这个拉动力确实太强了。1到6月份的话，电动中卡大概增长了大概是1到6月份的这个电动重卡的话，我们看的话大概是到了10到了8万台，去年同期是只有不到3万台，这增长了555万多台，5万52000台左右，这个竞争量52000台左右这个竞抱歉，看看错了，抱歉，看看错了，看错了了，抱歉。这个应该说1到6月份的话，电动重卡的这个六月份37000，整个1到6月份的电动重卡的累计销量大概在14万。然后去年是接近8万，是79000多台，净增量是6万，净增量6万台，净增长了6万台的这个增量，这个增量非常惊人，就是其中核心的一个驱动力。

发言人1   13:03
除了政策拉动，政策拉动大家都知道，基本上没什么可说的。就是各种政策的可能给补贴，什么优化新，除了政策应用之外，然后就是市场的经济优势，经济性优势越来越明显，把很多国五的柴油车的用户逼上了提前换车的一个阶段，或者说比较提前换车的这么一个道路。所以这样的话就是这种作用一旦滚雪球滚起来非常吓人。很多中短途的柴油车用户都是被迫提前换车，或者是更换车辆，或者淘汰也好，或者是卖二手车三手车也好，都基本上都是这样的。这是一个滚雪球，这有点像复利效应一样。滚雪球这个运费一旦被这个电动重卡掌握之后，不住停都停不住，就跟滚雪球一样。这个长坡厚雪基本上就就基本上滚起来就不得了。

发言人1   13:53
整个重卡市场上，目前有400万台的博物柴油重卡。那你你想想我们想想他的这个对未对今年包括对未来两三年的国内中韩内需的影响是有多大。几乎可以想象，就是未来几年，包括今年在内，国内动卡的内需一定不会差的，一定是八九十万台打底的，90到100万台也是非常有机会的。就基本上肯定的，整个15周期的这个内需会非常好。

发言人1   14:21
其中的一个核心推动力除了政策的这个双碳政策的主要拉动过来，就是这个经济上现在好很好的那非常好说大家都把财务大家把财务都换成电动的卡电子卡。然后最后电动的卡越来越多，运费就越来越低。然后印度越来越近，又推动了更多的柴油重卡去换电动车。所以它在这个中短途的运输场景下，就是一个滚雪球。

发言人1   14:45
所以说当然这个扯的比较远，刚才说重点说到6月份，刚刚正好拓展开来聊这个事情，就是把这个事情就一并说了，已经说了，基本上是这样的。所以说这个新能源重卡应该目前来看的话，是对这个六月份，包括整个上半年，以整个2026年全年的影响都非常大。当然主要是负，主要是正面影响，就是拉动作用。那么从天然气状态来看的话，应该是六月份确实不太行。六月份的话我们估计大概只有12000左右，12000左右相当于比去年同期又少了12000，少了1500多台，同比下降11%，环比的话等于大概也下降了接近10%点。黄北线环北线接近，黄北线还多一点。环北现在的话大概是在14%，同比下降11%。

发言人1   15:33
这个GRG动态确实是六月份还是不行，主要还是因为这个气价太高了，很多中长途的用户都不换车了。其实中长途的这个公路运价定价权，实际上很多还是在这很多地区还是以油，还是以汽车为主。因为我们知道电车跑中长途，目前还跑不了，多数还是跑不了的，能跑柴油车或者跑燃汽车，但目前还是以燃汽车为主，因为蓝汽车的而且在跑中长途，它有经济性的优势。因为它气价便宜的时候，它很有经济性。但是5 6月份这个气价那么高，所以把这个天然石东海的下硬给砸下去了。五月份下降了0.3%，同比下降。完了4月6月份的话，我们估计环比下降10%，也同比下降10%。

发言人1   16:15
所以说连续的两个月的一个下降，应该说还是给GIG重卡带来了比较大的一个影响。所以整个它渗透率的话也是六月份也是下降到了15%左右，比5月份的这个18%点多的这个渗透率又下降了三个多点。所以说这个影响还是比较大的。那么从当然从我们从这个从总量上来看的话，因为三月份因为一月份、三月份、四月份的一个量比较高，所以上半年的这个天然气重卡应该说还是保持了一个增长，就是增长了18%点多，大概净增长了17000台，也算不错了。能在这种情况下，还是整个累计销量的增长，我觉得也挺好的了，已经是很不很不错了。

发言人1   16:54
当然我们再往后来累计来，我们后面再往后看的话，就是目前来看的话，出现了一个好的一个迹象。就是六月底的时候，很多地区的LNG的价格在快速的下降。你像在陕西、华北这些区域的天然气重卡，天然气的加气的价格已经降到五块多钱，5.7块、5.8块的。有的可能在六块钱左右，各个地方不太一样，南方可能贵一点，因为南方是海运区，南方的海运气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   17:30
从海上运过来的气，北方是管道企业，所以北方北北方降的快降的快一点。南方的话可能还是要受霍姆斯海峡的影响，这个油气联动的影响，所以价格还高一点，程度也高一点。但是北方的话管道气的话稍微好要要好很多，要好很多。所以说六月底我们已经看到了天然气这种卡的一个曙光了。这个很关键了，就加西重卡的主观很关键，因为它完全是江西重卡的旺销，完全是赋予这个油气价差。因为现在油价这么高，5 6月份这么高，那油价现在不停的下降，我们看油价已经降了好几轮了，过下周应该还要再降一轮，应该是号称我看新闻是最大降幅油价，所以气价也下降是刻不容缓。当然从六月底目前来看的话，我们确实也看到了这个好，看到了这个曙光了。

发言人1   18:20
所以我们估计的话，7 8月份的话，78 9月份这三个月的话，这个天然气重卡的销量会应该会出现逐月攀升的一个状态。八月份的话，我们估计可能会跟7月份持平或者是略有增长。七月份可能会跟，你刚才说的是六月份，现在下降了11%同比。然后七月份的话，我们估计同比应该是略有增长或者是基本持平。到了八月份的话，我们估计会实现一个同比的一个增长。因为去年8月份的话，像重卡销量也已经起来了，18000 17000，16700。我们估计今年8月份的话，可能会到18000到2万之间。然后到了九月份的话，我们估计应该会会到会到一个比较高的一个点，25000以上就是天然气重卡的一个机会。

发言人1   19:00
应该说在三季度还是有比较好的一个机会的。我们估计像这种好的机会，在三季度还是我们估计还是比较有机会的，就是逐月攀升的一个状态。尤其是这个气价在月底六月底的时候，已经出现明显的一个回落的一个状态。所以这个机会还是应该说这种曙光和机会还是挺难得的。

发言人1   19:19
我们估计三季度应该是一个月度逐月走走销量逐渐走高的一个状态。那么同比的情况来看的话，应该也是一个同比增速在逐月同比增速也是一个逐月攀升的一个状态。七月份可能是一个微弱增长，八月份的话估计就是接近同比百分之接近一成的增长。

发言人1   19:37
那么到了九月增长我们估计可能是15%到20%的一个同比增长，就说这个增速也在扩快速扩大。我们估计这个跟目前来判断的话，跟这个气价和油气价差的一个变化有很有直接的关系。所以说这个天然气重卡的一个整体情况，然后现在就是刚才说这个六月份，基本上已经六月份已经说完了，基本上就是刚才已经说到下半年的一个状态了。然后某一设备把下半年的这个状态给大家一并分享了。因为其实已经刚才已经把天然气从卡上新车安装好了，下半年的这个情况已经搞了，已经基本上已经分享了一轮了，基本上就不光是限制在六月份了。

发言人1   20:10
从目前来看的话，就是总结来看的话，就是刚才也说了，六月份的话就是批发11.5万台，同比增长百分之接近18%。零售的话大概在81000 82000左右，也是一个同比环比双增长的一个状态。其中电动总卡渗透率飙到月度45%左右，燃气总卡大概是同比下降了11%点，大概渗透率大概跌到了15%，渗透率月度渗透率跌到了15%，算是上半年最低的一个阶段。整个整个六月份应该说是比较符合预期的。这个电动车应该是属于超预期的。那么下半年来看的话，刚才也说蓝汽车的话，三季度有机会。电动重卡应该会持续的旺盛，应该可能会从年。从5 6月份一直干到年底，这个应该没什么电动中卡，基本上没什么可以去，没有什么太多的不明朗的因素就去增长，无非就是增长多少的问题。

发言人1   21:07
我们判断到整个从五月份、六月份应该一直会高速增长。从5 6月份应该可能会一直从从从这个5 6 7 8 9 10这几个月都会持续的一个高增长。然后可能就是到了年底的时候，11、12月份的时候可能会稍微会有一点这种调整。因为去年11、12月份刚好是从这个购置税减免费减半了，这个冲的太高了。所以今年11 12月份应该不存在这个减免减半的税收的问题。所以说这样的话相对来说就会估计的话会有一些增速会可能会变成个位数，甚至有可能在12月份出现一个负面负增长中。但是这有可能因为去年12月份干了45000多台，到了今年12月份没有这个购置税减免被减满了。所以但是从五月份一直我们估计的话，这种高增速就是基本上是5 6 7 8 9 10，这几个月应该都会持续的50%、一百多、百分之五六十、百分之四五十的一个快速的一个高速增长。

发言人1   22:06
全所以全年来看的话，整个在中海我们估计大概会在32万台左右，32万台左右，同比增长大概40%。因为去年是23万台，去年已经很高了，去年去年是去年是翻了两倍，同比增长前年是8万台，去年23万台增长了15万台。今年的话在去年高基数的基础上，大概到32万，渗透率我们估计大概在36到38岁。今年实际上因为整个刚才也说到这个换车的高峰期到来了。国五车尤其是国五的中短途的车子换车高峰期到来的话，整个今年国内的这个冬装整体的销量也不会差的。

发言人1   22:45
我们估计大概增长10%，大概在88万多台这样，88万加了88万加了，88万加，但是就成长同比增长了10%，这个已经很好了。应该说大家千万不要觉得这个是10%，好像看起来增速也大。因为去年高位的，去年是去年是从去年是在前年60万台的计算机干到了80万元，增长了近20万强。去年是绝对是高位，去年是一个很好的一个年份，那么今年相当于在去年基础上在实现两位数的增长，我觉得很好了。已经这个是肯定是看起来增速不高，实际上已经是很高的一个基数了，已经是。所以这样的话就是电动重卡的话渗透率大概在36%到38%，国内大概的整个总量大概在88万台左右。德阳汽车的话刚才也说了，三季度开始逐月回暖，四季度的话也会保持一个销量的一个高位，甚至是我个人认为四季度的话，这个销量的同比增速也是两位市场。然后这样的话，电动就是燃气中海的，我们估计在全年大概在23万台左右，23万台左右渗透率大概是在20%，渗透率大概3万条，渗透率的话大概是在20%。

发言人1   23:58
26、27的这样26、27比去年的24.8的渗透率还是有有那么两三个点的一个提升的，我觉得这已经很不错了。因为这个气价它就是来回波动，他每年都是这个事，每年都是这样。这个前高中低后高，就是天然气重卡的这个销量就是前高中低后高。每年到了5678的几月份，它就会气价格会波动。每年因为它可能是受到高温的这种用气的需求增长，以及高温用气需求前的这种年度检修导致的产能比较紧张一些。各方面原因，每年都在去年，今年都是这样的。未来可能有可能还会持续的往这个状态。是天然气重卡的这个销量就会前可能未来几年都会保持一个前高中低后高。那中低的话主要就是因为受到这个气价，在年终的时候，半年的时候销量，因为这个气价上涨快速上涨的一个影响。

发言人1   24:58
因为这个我觉得可能，所以说有20%，有有23万台，同比增长15% 16的样子。这东西大概在26 7的样子，我觉得很好了，已经是尤其是在电车当前的这种电车狂疯狂挤压燃气车跟这种柴油车的这种情况下，能有这样一个绝对值同比增速和渗透率的提升，我觉得已经挺好的了。我觉得我觉得也算是全年超出，也算是小超预期。我觉得能到23万台，去年最高的去年的历史最高点19.9万台，今年能到23万台，又创造了一个拉起拉到了一个历史新高，这也是这样的。所以说今年是我们估计大概全年是这样一个状态，那么出口的话，我们估计大概总量大概是在四十一二万台的样子。四十一二万台总量，四十一二万台的总量的话，那么下半年高一点，下半年可能会稍微可能会环比会下半年比上半年会稍微弱一点。但是全年实现一个20%以上的增长的问题，去年是24万去年是24万单的，你相当于在34万台的高基础上再增长个20%多，到四十一二万台或者42万台左右，那其实已经很好了，这个绝对是已经是很超预期了。

发言人1   26:07
我觉得尤其是在当前东这个地缘政治影响下，中东的这个需求实际上受了一些影响的。东南亚也受到了一些影响。但是非洲、中亚、拉丁美洲这个市场的增速还是很强。

发言人1   26:21
所以说这样的话，保证了整个今年的重卡的出口能够保持在40万台以上，我觉得挺好的，也算是超预期的。全年批发销量来看的话，刚才说了是零售和出口了。那全年这样看，我们估计大概全年销量大概在120 128到130块钱左右，128到3130万元左右。在去年114.5万台的基础上，再增长个10% 11到13的样子了，非常好。因为今年的话相当于是历史第三高点，仅次于2020年162万台和2021年100 39万台了。一个两个历史第一高和第二高，今年是历史第二第三高。

发言人1   27:04
从规模上来看，今年绝对是一个高景气度的一个年份，创造了历史第三个高点，这已经非常了不起了。我觉得在当前的这种宏观运输在当前的这种运输环境下，运费比较低的环境下，能创造这么一个高点。应该说是得益于出口的一个强劲的拉动，电动车带来的一个结构性的变化，以及对柴油车的这种加速更新的推动，几方面综合因素同频共振带来的一个结果。我觉得一个结果或者是一个一个一个一个阶段性的一个成果。我觉得应该说跟刚才说的几个有利因素都是直接相关的。我觉得这个是2026年的一个整体情况，我觉得我就先分享到这里。从简单来看，2027年到2030年的话，我们看市场状态肯定不会差的。

发言人1   27:54
因为刚才也提到了，就是出口一方面要保持强劲的增长，因为我们面向的中全球的出口的天花板还很高，中国面向非洲、东南亚、拉丁美洲、东亚、中东这些区域的增速其实是很这个增速其实这个天花板是很高的。大概我们估计目前今年就能看到七八十万台的一个天花板。未来来看的话，随着东南亚和非洲的一个持续的一个规模的成长。因为东南亚跟非洲实际上比较像中国二三十年前的一个水平经济水平。所以他对中卡的这种基建，房地产开放的这种需求是很强劲的。所以说他们的规模一直在新车规模实际上是在持续的增长的。所以这样的话，我们看到了整个重卡的出口标的实际上是比较高的。

发言人1   28:41
这样从未来两三年来看的话，中国重卡面向全球亚非拉国家，不像欧洲、美国在内的，还有印度在内的这个出口市场，实际上是在一百多万台的，今年是七八十万台。但非洲和东南亚还在成长，所以面向了整个市场，实际上是在也是在成长的。所以我们天花板其实很高的。今年做了四十多万台，也就刚刚过半，也就刚刚过一半，还有很大的一个成长空间。到明年可能你干到48到50万台的时候，你可能也是在杠杆规划。为什么？因为其他市场上也在成长，并不说还是停下来等你了。他其他市场上，亚非拉国家市场还在成长，你你你也在他成长带动了你的中国重卡的销量的对成长性。所以我觉得这是一个相得益彰的一个过程。

发言人1   29:27
然后另外内需刚才也说了，国五的这个保有量还有400万台左右。但你这个保有量这么高的话，机会非常大。因为电动重卡对它的这种结构性的这种拉动，对这种国五柴油车的这种加速更新置换的这么一个作用。保证了未来3到5年内，国内的内需都会保证保持在80到100万台。然后你再加一个出口50万台，50到60万台，那你整个国内的重卡，国内加出口的重卡销量在2028年前后，我们估计可能会冲到100 140万台左右，可能会冲到140万台左右。所以说今年绝对不是十五五重卡的一个最高点，它它可能只是个开始它可能只是个开始，是整个电车、燃汽车、柴油车结构的这种变化和柴油车加速置换、更新置换的一个这种刚刚拉开帷幕的一个年份。未来机会还非常大我觉得所以这是我对未来几年的一个简单的预测，供大家参考。

发言人1   30:29
永强老师要不然我就先说到这里，谢谢大家。好，感谢谢总为我们做了非常详细的一个分享。然后的话整体的话就是这个一个的话就是对今年的展望，包括后面几年的那一个展望，也给了我们这个信心。接下来我们进入投资者问答环节，麻烦会议助理播报下经营方式。

发言人1   30:49
大家好，如需提问电话端的参会者，请向话机上的星号键再按数字一，网络端的参会者，您可以在直播间互动区域内文字提问，或点击旁边的举手按钮申请语音提问，谢谢。大家好，如需提问电话端的参会者，请向话机上的星号键再按数字一，网络端的参会者，您可以在直播间互动区域内文字提问，或点击旁边的举手按钮申请语音提问，谢谢。好的，谢总。

发言人1   31:26
然后因为这个投资者在电话接入的这个过程当中，也需要一段时一段时间。所以的话我先抛砖引玉，向您请教几个问题。然后第一个的话还是想麻烦您帮我们再梳理一下。因为刚刚您提了很多的新能源重卡的一个情况。然后的话就是从现在的整个的各家车企的表现来看的话，就目前的话有没有这样的一个市占率的这样的一个数据。然后包括的话对于整个新联众卡这边的各家车企的目前的产品力的这边，你有没有一些分享？

发言人1   32:06
好的，你刚才第一个问题是什么？小马哥第一个问题是什么？就是新能源重卡的格局，然后以及各家车企的这个产品的一个情况。好的，从六月份的情况来看的话，应该说这个因为保险都还没有最终出来。但是我们估计的话，应该重器应该是会应该会保持第一。因为其实前五个月重汽的累计，现在重卡的销量已经是第一名了。第二名是徐工，第三名张一，第四名解放。

发言人1   32:35
我们估计六月份基本上来说的话，也会维持这么一个状态。基本上应该这个方面来说的话，目前没什么悬念。因为其他的小的player也撼动不了这44强的一个地位，也目前也撼动不了。

发言人1   32:50
重汽因为新能源这块这两个月冲的都挺猛的，保险都已经是三月份，四月份是连续两个月第一名，五月份是稍微落后一几十辆，行业第二名，然后累计是第一名。六月份的话，我目前看这个营运证的销量的话，它是保持了一个领先。但是保险数现在目前没看到，但是我估计保险数就算六月份的这个保险数的销量，它保持不了第一的话，应该也是累计应该是保持第一的。所以说这四家企业目前的头部的地位愈发稳固。

发言人1   33:21
目前来看的话就是重器徐工上一解放福田第五名。应该目前来看，主要以福田为第六名陕汽，第七名东风。这七家企业目前来看的话还是比较稳的，就是状态比较稳，尤其是前四名。刚才说的，刚才前四名不算是很稳，跟后面的企业正在拉开一定的差距。我们可能会不光是六月份和上半年，可能全年来看的话，可能也是这么一个状态。我们估计从全年的情况来看，我们估计也是这么一个状态。所以说还是比较值得关注的，就是电动重卡在经历几年的这个请关注公众号思维基要社，更多纪要请加V西安20210130。

发言人1   34:02
这个竞争之后，逐渐的格局头部企业的格局在稳在逐渐的稳固稳定下来。这个应该说是可能跟之前的一个不一样的一个变化。就是前几年的时候，大家就是去年、前年、大前年的时候，大家就是争第一，争第二，是这个真的很凶。竞争格局也动荡的比较厉害。从今年来看的话，我们看四强已经出来了。这四强的话应该可能再往后看的企业应该是很难再撼动前四了。无非就是你这个第五争个，第五争个第六，争个第七，或者争个前十。但是你这四家企业它是都是实力都是很强的，都是各有各的竞争力的。

发言人1   34:46
正好一说竞争力，刚才有田老师也说第二个问题就是竞争力了。从竞争力目前来看的话，我们看应该说整个新能源重卡的这个技术的护城河应该是在下降的。这个确实是不得不面对的一个事实。

发言人1   35:01
为什么现在当前的这个市场的占叫做价格战比较激烈？其中一个很重要的一个因素，除了大家想争第一名第二名的这个因素之外，还有一个很重要的一个因素不光是争第一针，除了大家想除了这个想争更多份额是吧？应该是这么描述更准确一些。因为在这个市场上的player比较多，玩家比较多大小玩家都咱还不想争份额，所以价格上比较激烈。

发言人1   35:30
另外还有一个比较关键的原因，就是市场的话就是产品市场上的产品的这种技术护城河是比原来柴油车和燃气车时代确实是降低了很多。这一点我们不得不承认，就是确实降低了很多。因为不需要发动机、变速箱，这个车桥整条的一个动力变了，你的动力链现在就变得很支离破碎。电池是买的，电机也是买的，电控可能自己搞一搞，电驱桥可能也可以买，也可以自己搞，反正就整个动力链就不像原来这几个头部企业这样整个环境的一个动力链，形成一整条的黄金动力链，形成很差异化的一个技术。现在在电车时代，确实这个大家差异化比较小，各自大家说有要有有没有竞争力，肯定也有。就是像这个头部传统的头部设计，解放重汽这样的一个企业，包括福田，还有这样的企业，包括470东风。对，传统的前五强，叫做传统油车前五强，现在他们是这五强，现在是传统电车的前七强，中间加了一个三一跟徐工，就变成前五遍前七了。他们传统的油车前五强的优势在于产品质量比较稳定。

发言人1   36:43
因为他们虽然不是虽然没有发动机这些东西的，但是他们整个产品的可靠性和质量还是沿袭了在油车时代的这些优势的这一点毫无疑问，大厂就是有大厂的这个叫做风格和他的这个的账，和他的这个产品的竞争力，定产品稳定性的这种竞争力，这一点还是毋庸置疑的。因为这个是多少年来积累的这么一个可靠性和稳定性的一个优势。另外就还有一个传统头部油车漆强，而传统油车五强的还有一个优势就是渠道的油车。这个应该说是包括三一徐工在内的这些企业，包括还有后面这些小的腰部和尾部的这些新能源重卡企业，这一点是望尘莫及的。

发言人1   37:28
为什么这些油车五强的，他们这个渠道都是油车时候积累下来的，有加起来好几千个？五家企业加起来这好几千座的他们好几千的经销服务网络的话，他们手上掌握了大量的油车资源，油车用户资源。就他们有手上有油车的机房，他们可以想办法去转化他们的这个油车的用户买电车，买他们自己的电车。

发言人1   37:54
这个是尤其是散户比较多，因为现在不卡，前期的话还是以B端用户为主。这两年开始逐渐有一些C端散户开始买。那么C端散户开始买呢？那这个时候你的渠道的优势就很明显就凸显出来了。因为你你手上掌握了这些油车的这些掌握的资源，经销商掌握的那其他企业说实话包括三一、徐工，包括这些腰部和尾部钱，他手上是没有这些资源的，这个很关键。所以渠道的竞争力也是一个很强的一个竞争力，这是第二点。

发言人1   38:24
从三一徐工他们的优势来说的话，包括他们的优势可能更多的就是说进入这个市场比较早，金融政策营销政策比较灵活，再加上在这个市场上抢到了第一桶金。目前整个产品的迭代，产品的可靠性、稳定性也是已经是在行业处于领先地位了。所以说基本上是前期想的这个优势的话，基本上大家都是有一些不可复制或者是比较独特的一个竞争力。让他能够在这个电卡这个电动不卡这个市场上保持着比较领先的一个地位，基本上是这样一个状态，领先老师。好，感谢谢总。

发言人1   39:00
然后另外一个问题就是想向您再请教一下。就是您刚刚提到就是现在新能源重卡主要是集中在中短途这边。然后现在的中短途的这个维度里面的新能源重卡的渗透率大概是有多少？然后包括后面的话，比如说中长途这个300到500公里续航段，甚至500公里以上的这个续航段的新能源化，您怎么去掌握？

发言人1   39:22
好的，这个电动重卡应该说目前来看的话，渗透率应该说如果从中短途300公里以下的从短途300公里以下的场景来看，已经是快要电动化，已经快要接近天花板了。应该实话实说。因为整个中短途，就300公里以下的短途的应用场景，它占比也就40%多一点，也就40%多一点。然后300到500公里大概占了20%多，剩下30%多是500公里以上。就是我们说长途300到500是中途500 300以下的短途，所以300以下基本上已经快要到顶了。就现在的渗透率已经到30%，已经到3%个月，已经到40%多了。从累计来看的话也到了，也基本上已经快要到9，累计的话到3%。

发言人1   40:18
1到51到1到1到1到6月份是到了30%。我看下到30%多少了？30%。

发言人1   40:25
33% 13 35点多了，这个渗透率还是比较已经到30%多了。这个确实是已经已经已经确实比较高了。现在中海的目前来看的话，这个渗透率所以这样的话就是已经快要是我们估计的话，今年2026年这个电动重卡渗透率应该到百分之。

发言人1   40:49
刚才也提到了，就是32万台，渗透率大概在36到38，年度的就基本上已经快要到顶了，基本上快要到顶了。这个从这个现在就是重点要去突破这个中途的市场。我看一下，抱歉。这个地方有31到1到对，1到1到6月份。我们看到1到6月份的话就是34%，1到6月份34%就是63、45。五月份的渗透率是单月的渗透率41，那么1到6月份的渗透率是34%左右，34左右就基本上已经快快确实已经快要逼近这个四十多的一个四十出头的一个短途的一个动态的一个渗透的一个天花板了。

发言人1   41:36
已经快要逼近了，月度已经月度方案已经到了，月度已经到了，然后累计也已经快要逼近了。全年来看的话，基本上也已经快到掉了。因为全年刚才也说预测，我们估计大概在渗透率36到38这样。然后这样全年也基本上也要快到短途，那个渗透率也挺好打的。所以现在就是大家想办法，现在在突破中途和长途就是300公里以上，300到500，500到500到800，大家去干这个事情。现在应该目前来看的话，还是有机会的。因为现在国家也出了政策去推动这个补能设施，现在要比较影响这个电动重卡往中长途市场渗透了。

发言人1   42:10
一个比较大的影响就是补补能设施不太行。因为你光靠加电池是已经肯定是不太行了。因为电池这块的这个重量是比是比较重的。你加到600度，600度电的话，你的自动就到11吨以上了，你就比比你的油车要重了两三吨，2到2点，5吨到3吨了。你这个自动太重的情况下的话，你肯定是影响相对是对这个盈利性的影响是比较大的。因为你少拉两三吨货，但是一旦补能设施健全之后，那就不痒了。

发言人1   42:38
就是我跑个两三百公里三四百公里，我就有地方充电了，而且是那种快充桩，三百多度，300KWH3W300 300KW就是300千瓦的以上的充电桩的快充，充电桩的话也很快。那这样的话国家部委现在也在催，前段时间出了这个政策，宁德时代，还有这些各个补能设施的这种运营商，华为等等技能什么的，都在推这个各在各个地方建这个充换电站，有的是建超充桩、快充桩，有的是建换电站。那您出现那个干线的换电站，现在目前来看，效果已经初步体现了。所以我估计按照今年明年的这种快速推进了这个补能设施的这个速度，不需要等到电池技术有重大的突破，不需要。基本上到2028年前后的话，电动重卡的渗透率就会到45%到80%。

发言人1   43:31
我要45到50%，抱歉，就基本上就在一半左右了，我估计2028年应该就没问题了，就是到1%半左右了。因为它普通设置不断的健全的话，就意味着你电动化。它基于现有的临床铁锂的电池基础上，你就可以往外透的。你就从300公里到400公里，400公里到500公里没有问题。你就说你就无非是中间停下来充电，你补一下电，就是这样子。现在来看的话，其实已经是初步见成效了。

发言人1   43:56
现在部委国家部委出了政策，要在干线上建三千多的存款建站，在更多的物流枢纽和物流的这种干线上去建这个补能的设备。这个推动力政策明确之后，这个推动力很强的各方资本都会往里布局。所以这样的话，我们估计是按照这个速度的话，我们估计2028年前后就会到一半左右，45到50%。2030年的时候应该就会突破60%，或者说60%左右。

发言人1   44:23
2030年的渗透率，所以说我我我觉得这个中短途的渗透率应该就实现问题。不是技术问题，它主要是时间问题，就是技术上反正你就零上线的机，现有的零上线的电池技术你就行了，然后后面你就推那个不能。然后大家各方势力都在往里布局的话，很快的两三年时间就会打开一条一条的这个干线的电动化的速度，打开一条这个干线的电动化的通道。所以我估计目前是这样一个状态。2030年我们估计应该会突破60%。

发言人1   44:52
所以电动车卡的渗透率应该说在未来五年的这个渗透率应该会跑的比乘用车要快。因为乘用车到60%就有点上不去了。商务车不一样，商用车的话它作为生产资料的话，它主要是靠运费的。运费一旦是上来之后，运费一旦掉下来之后的话，大家就只能换电车了。所以它的渗透率的天花板绝对不是60%，有可能是80%。明白，好，感谢谢总。然后我就大概这两个问题，麻烦会助理接接入一下线上的这个投资。

发言人1   45:39
辉哥，你在吗？好的，下面有请电话尾号8202的投资人进行提问。

发言人1   45:55
谢总谢总谢总，我这边就问几个问题。首先第一个问题就是好的，谢总能听见吗？可以的，没问题。

发言人1   46:05
谢总我这边就问几个问题。首先您刚刚讲的那个您在展望远期的国内新能源的一个渗透率。您怎么看？就是远期后续比如说像载货车，或者说专用车里面一些别的车型，这部分就是我们可以看到载货车以及专用车里面的一部分车型，它现在的话渗透率也是一个相对比较低的一个水平。这个可能就是个位数，可能就5%都不到的水平。

发言人1   46:29
你怎么掌握后续这块的一个市场的一个电动化率的一个提升？因为这块的话。因为这块的话，整个在整个重卡销量占比里面，也是有一个百分之二三十的一个销量的。所以你怎么看待后续这块的一个电动化率的一个提升，提升的一个或者是突破一个瓶颈。

发言人1   46:51
好的，其实这个对确实是目前载货车和一部分专用车的这种，尤其是这种物流类专用车的这种车型，它的渗透率是比较低的。目前专用车的渗透率主要就是这种搅拌车和这种环卫车渗透率高一些。其他的物流类的专用车，什么冷链什么之类的都比较低一些，包括普通的载货车就更低了。普通载货车都是个位数的一个渗透率。现在阻碍这个物流类专用车和普通载货车这个渗透率上升的一个问题就是在于这个主要是在于这个补能设施不行。这两类车型，这或者说我们统一都叫载货车。也是因为这种物流类的专用车，其实也是专用类的载货车，只不过它加了一些什么专用车货箱，什么冷藏、冷链之类的，其实都算是载货车的一个大类。像这个百货的大类的话，这个板块的大类其实占比还确实挺高的，20%多的一个大类的一个占比那如果只把这个刨除掉，什么搅拌车，什么环卫车，只需要物流类的载货车和专用物流类的专用载货车的话，基本上占20%。

发言人1   47:50
20到20多了，到可能到25%了。所以它这个渗透率目前来看比较低的话，一个主要的原因就是一个是供给不行，就是市场上的供给价格高的要死。这个是目前市场上的主要的重型的载货车的价格都贵的要死，大概30万到40万左右。就目前来看这个价格这块的话还是没有打下来，有可能可能也是跟各个厂家目前重心都在结账那个牵引车有关系。我估计大家把这个暮光图像这个小黄车的话，可能就这个价格可能会打下来。

发言人1   48:21
目前价格确实高，30万到40万，相当于是电动，相当于是柴油载货车了。这个一倍多柴油载货车最低也就十三四万，好一点的话十五六万，所以这个价格贵的要死。这个算机器上根本算不过来，这是一个原因。

发言人1   48:33
第二个还有一个原因就是但这个原因是好办的，这个原因是能解决的。因为它他等大家把这个牵引车的战争结束之后，我估计就会把目光投向在我这。很快就会有比较好的这种廉价或者说比较性价比比较高的价位的产品。我估计应该我可能明后年就出来了。等大家把牵引的这个市场占完份额，占完抢完蛋糕之后，我估计就开始抢这个载货车的这个蛋糕了。我估计这个应该好吧，明后年应该就解决了。价格反正就是反正都是亏损，反正就少亏多，特别少一点的问题。

发言人1   49:00
第二个第二个还有个比较大的问题，就是载货车这一类品种，属于这种东跑西跑的，它属于这种它跟牵引车这种产品不太一样，它跟牵引车跟这种工程车都不太一样。牵引车的话中短途的牵引车基本都是这种属于那种固定线路，基本上比较点缀点。然后跑大众，跑这些什么短途，煤炭、拉煤什么的，这就点对点的。但是载货车这个车型，属于这种乱跑的，他他基本上没有固定的一个点，基本上今天从北京到天津，明天从天津跑到石家庄，后天从石家庄跑到西安后，大后天从西安再跑回北京。他是这样的一个这种不，我们开玩笑叫满天飞的车型，他到处跑。

发言人1   49:42
更大幅跑的一个问题就在于，就是你就对于补能设施要求就很高了。就是因为你你可能跑到哪里，你要万一你加油你很容易，加气也很容易。但是你加加殿，如果你这个基础设施不完善的话，那你就完蛋了。那你可能跑到路上，你可能就懈怠了。所以这个也是比较限制的。

发言人1   49:59
目前载货车重型载货车的一个电动化率的一个另外一个需求端的。刚才说的是供给，现在这个需求就是家家家电在很多区域都不方便。这个问题其实也好办，这个问题就是随着大家各种资本，大家都布局这个高速，布局物流干线，布局这个呃中长途的一些这种补能这个服务区的一些补能之后，我估计的话后面应该这个问题也会迎刃而解。

发言人1   50:24
所以说这个载货车，重型载货车的电动化目前比较低。但是应该我估计明后年很快就会到达一个可能就会呈现这种加速上升的一个趋势。因为它它面临的两个短板，其实都不算是本质性的问题，就是都能解决，无非就是什么时候解决的问题。所以我估计应该可能22718应该这个市场应该就会，今年这个市场应该不会有大的变化，因为大家都还在去抢那个工程车和牵引车的市场。但明后年整个市场出现，我比较电动化，基本上完成之后，我估计大家就会拼那个载货车的市场。我估计明后年，我估计这个渗透率应该就会加市场成，我估计，明明白明白，谢总还想问你一个问题，就是你刚才说现在是各类车企还在卷工程车和牵引车这块的一个市场。但是从电池产生的反应来看的话，他们肯定是涨价的。

发言人1   51:21
所以您从这个终端需求上来看的话，就是目前整个重卡的一个价格的话，是还是在继续取价格的话，就是还在继续的压价，还是已经把电池的价格先一部分传导给消费者进行一个涨价。因为这两个还是不太一样。目前来看的话是没有涨价，基本上都是内部消化了。像年初的时候，您这实在是涨了一些，涨了一些价，但是您这实在属于看人下菜碟的，就是大厂家没同意涨价，所以没敢涨。小企业确实涨了点，一度电大概涨了30到50块钱，涨了大概涨了三五十块钱。这个电池的话是大企业，它确实没敢涨，因为你涨多了的话，大家你换电池了，你就这说实话大客户得罪不起。然后到下半年的话，据说是目前我们了解到好像是大厂家也同意涨价了，好像一度电能接受了这个涨价的范围，就是涨十块钱，这个一说起来也挺惨的，这个搞了半天最后就涨十块钱，但是这还是大厂家还同意了，要不然他不同意你也没办法。所以目前来看的话，就是大家都这个产业链都很难。

发言人1   52:29
碳酸锂涨价之后，电池厂也涨价，也涨不上去，主机厂还在降价。上半年的情况来看的话，主机厂的价格还在往下沉。原来大概四百多件的这个动卡的话，大概卖42万到45万。今年的这个价格基本上已经达到了38万到42万了，就是下降了大概我们估下来的话，大概下降了10%，就这样简单来算的话，大概下降了10%。

发言人1   52:53
然后电池，有些厂家还涨价了，咬着牙可能也降。当然也有一些厂家是换电池的，反正我我我用起你来了，我就换别的算了，就是这样子。所以说整个这个行业目前来看，这个生态链目前都是压了一个整个链条摸的很紧，压力都非常大，应该说是这样一个状态。

发言人1   53:11
明白，好，谢总，我刚才他跟你请教一个问题，就是您怎么看？就是因为你我们这都知道是北方，北方冬天以及一些它的一个气压本身就比较的多，然后它气也比较便宜。所以您怎么看未来这块天然气这块市场，尤其是在北方这种是不是它很难被电动化，或者说很难被电动冲击掉的。这块的基本盘是相对比较稳固的，不知道你怎么看？

发言人1   53:37
目前来看的话，这个天然气其实在北方的话，可能主要还是在这个。可能就未来来看的话，可能主要就在东北那边，可能稍微会保有一些指定其他的市场。我感觉目前来看的话，都都竞争除了长途。那长途来看，目前其实也有解决办法，不过时间问题，因为大家在布局普通网络，所以说这个长途也是替代，被突破也是迟早的事情。不过是可能目前还没突破，所以天然汽车在中长途还有一个还有一定的市场份额。

发言人1   54:07
但是如果从区域上来看的话，可能将来来看的话，主要就是东北这边可能会有一些市场，包括内蒙北部那边可能会有市场。其他的市场可能在电车的评估价可能基本上都会丢掉，就是不能说大部分丢掉，也不能说百分之百，凡是没有绝对。但是大部分丢掉，因为在华北、西北，包括三河两河、3两三两河，包括内蒙南部这些区域，目前跑下来的情况来看的话，电车的这个虽然衰减，可能确实比南方要多一些，比比长江长江以南要比比淮河以南，这个衰减率确实要高一些，尤其冬天的时候，但是经济性还是非常有优势。

发言人1   54:49
所以，而且现在各个厂家的这种，这种这种这种叫做我这个叫做保温的这些设备给电池保温，或者提升温度，这些技术上升的也很快。比如说这种什么什么这种热管理技术，集中热管理，这种电池热管理技术，这个技术上升的很快。所以你看现在在唐山，还有内蒙南部，这些区也挺冷的，冬天，但是基本上都都跑出来了。

发言人1   55:16
经济优势就它可能也是衰减，但是它相比燃汽车还是有很大的经济优势要跑，而且实际运行中也已经把优势跑出来了。所以大家一看都跑出来了，大家就疯就拼命换车。所以说这个蓝汽车在北方的话，可能也就东北将来可能是可能会好一点。东北确实比较冷，其他的区域我感觉两山两河，华北、东西北这些区域基本上来说都会被电特攻陷掉。我觉得可能这个难度也比较大。

发言人1   55:42
当然电车，当然天然汽车自己也有点不争气。它的这个气价每到了半年的时候就开始狂飙，飙了之后大家对电车没信心了，就开始换，对这个汽车就没信心，就换电车，他自己也不太生气。但是从气候上来看的话，我感觉可能除了少数的这种极寒极寒的天气之外，其他的这种普通的这种比较冷的气候，我感觉这个电车相比汽车的这个经济性优势还是碾压性的。损失掉一点叫做衰减的特性之后，还是碾压了一个优势。所以说这个没办法，只是这个生产资料这个玩意儿就是完全就看你经济性。你经济性只要有的话，什么东西都挡不住客户的热情。

发言人1   56:24
好，孙老师我再请问一下最后一个问题，就是前段时间我们看到国内的新能源重卡的话，也是在陆续的出海了。你像东南亚，像非洲这块出海了，您怎么看？就是后续国内这块新能源资产的一个出版趋势的，就是出来的一块市场，对各地的一个市场。

发言人1   56:40
您说电动重卡的这个出海确实今年比较火，我们估计今年搞了5000台，有四五千台，去年是一千多台，相当于真的当时增长了三三倍，今年应该增长个两三倍，也三倍，两倍都不止，估计能增长个三三倍，可能能搞了个四五千台量。所以说今年电动重卡是因为出海的元年了，前两年一直稳定在一千多台，基本上就是一千多台，反正基本上集中在印尼和印度，还有泰国。前几年泰国那这两年开始转到印尼跟印度，但是今年的话可以看到就是各个地方都在开花。所以说今年应该说出海应该算是一个元年，各个区域都很好，包括东非现在都有一些需求，非洲那边都有一些需求，中东、中非都有一些需求，欧洲的需求也很迫切，尤其是中东打仗之后，欧洲的需求也很迫切。所以说我们估计的话，这个电动重卡未来出海的潜力非常巨大。

发言人1   57:31
我自己去判断的话，十五五末的话，可能电动重卡了出海的销量可能会到5万5万加了，5万加。可能几个主要的区域，一个是在欧洲，一个是在东南亚。这两个市场肯定是主力市场，其他的区域肯定会有，但是会比较分散，比较零散。但是比较集中的两个区域，一个是欧洲，一个是东南亚。

发言人1   57:51
东亚的需求已经是彰显无疑了，已经是今年很明显尼亚这个需求增长，泰国这个市场增长非常好，那就不用说了，已经已经基本上已经事实正义雄辩了，不用多说他的需求了。而且东南亚这边现在今年打仗之后，缺油也比较厉害，现在还是开始买电车。因为大家看到电车的好，我不太依赖于这种文化，我就直接自己有电桩就行了。所以大家已经看到好这个好一旦依赖起来的话，一旦发现起来的话，后面就不可逆了。另外一个就是欧洲，欧洲市场今年是刚起步。现在各家企业今年9月份大家看汉诺威上市的话，中国应该是好多家电动重卡企业都会在汉中物业车展上全球最顶级的商用车展会秀肌肉，让大家全球看看我的电动重卡和技术。

发言人1   58:34
应该说今年电动重卡中国的电动重卡企业会扎堆儿往他们会跑，就是为了进入欧洲，这个市场机会非常大。而且欧洲的这个柴油车现在经济性优势越来越低。因为今年欧洲的这个柴油价格涨了30%多。所以这样的话就是现在很多客户对这个电动重卡的需求都很迫切。然后欧洲自己的电动重卡的这个价格又太高，中国的金融重卡的价格比欧洲大概同行产品同类产品大概便宜了30%左右。这个性价比很有性价比优势。所以说后面的话，我们估计今年四季度，中国的电动重卡企业会在欧洲开始做小批量的交付。明年、后年应该会批量的进入欧洲，市场机会很大。

发言人1   59:15
我觉得重点就是电动重卡将来的机会，一个是中亚，一个是非洲。那是一个说下一个欧洲，然后剩下的可能是拉美、中东、非洲会有一些零散的一些需求。但总的来看的话，全15后期的话，我估计电动重卡出海的可能这个销量可能会达到年销5万台以上。这个渗透率可能销量占比不算很高。因为15末期的话，可能我们整个重卡的出口销量就已经到60万台以上了，可能也就占了5万台，也就占个10%左右或者不到10%。

发言人1   59:43
但是它的利润非常会往下的。欧洲的这个利润的话，你要是5万台，有3万台在欧洲的话，这就是几十亿的利润。因为一台车的单价非常高，它的净利润都是十几万到20万的净利润。你说20万的净利润的话，3万台在欧洲的话，那就是六十多亿的净利润。所以说它带来的这个单车价值和利润的这种银杏的拉动是不可小觑的。

发言人1   01:00:08
好好，再跟您请教一下，您刚才也提到了，目前最后一个就是您就刚提到的，就比如说现在已经往东南亚这边出口，东南亚这边它目前东南亚出口这边的一个价格情况是什么样子的？跟国内相比，东南亚价格稍微要差一点，东南亚价格大概在六七十万的样子。六七十万的话，但六七十万的利润也很好。因为同样的车它跟欧洲不太一样。

发言人1   01:00:29
欧洲的车的话你要重新改造整个供应链。因为它的价格，它的质量要求高，它的供应链要求比较极致。中的话基本上就把中国的现有车拉过去搞搞关税，做一个认证基本上就完事了也不用也不用更改整个供应链，不用更改整个供应链。相当于你把四十多万块钱的车拉出去卖六十多万，卖六七十万。你再当然还有一些关税和运输费用，然后还要分点钱给那个供应商，还有分点钱给经销商。但是就是这样的，就是这样子的话，你们六七十万的话，我估计净利润也能搞个也能也有10万8万的样子，我估计单车的净利润这很可观。好，明白，我这边没有别的问题了。

发言人1   01:01:11
好的。好，谢总，因为那个时间也差不多有1个小时了。然后就是对于整个六月份的这个销量的一个情况，包括下半年，包括未来几年的整个的重卡的一个紧急度，包括未来的需求也做了非常详细的一个拆分。然后也非常感谢谢总的时间。然后线上的各位投资者如果后续想进一步了解整个期重卡行业的这个情况，包括一些数据数数据库的一些需求的，也欢迎随时与我们长期的同学联系。那那今天的这个电话会议就到此结束，感谢谢总的时间，也感谢线上投资者的时间。好的，谢谢永强老师，谢谢各位同事，大家再见。感谢总。
