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全文摘要
公司与德国客户建立了长达数年的合作关系，凭借提升的服务与产品质量，成功被推荐至德国总部，进而开启了全球合作的大门。为响应“local for local”策略，公司在罗马尼亚设立了工厂，实现了欧洲、美洲、亚洲的全球业务布局，有效提升了供应链稳定性与物料、服务的供给效率。专注于AI数据中心冷却系统的研发，与谷歌等主要客户紧密合作，推动了公司业务的快速增长，预计未来需求将持续激增。同时，公司正积极扩展服务器业务，并致力于轴向电机等新技术的研发，以支撑未来的发展。在半导体PCBA领域，公司展现出显著的竞争优势，并与核心客户保持着紧密的合作关系，预示着其在未来的业务增长中将占据有利位置。

章节速览
00:00 全球风机业务合作与AI冷却系统需求增长
对话讨论了一家德国风机客户与合作伙伴自2011年建立的合作关系，客户在全球风机领域排名前列。合作初期从上海开始，后扩展至德国总部，形成全球供应链合作，包括欧洲、美国、印度等地。合作带来工艺一致性与物料共享优势，尤其在AI机房冷却系统需求上，客户预测2027年需求将超过八亿，增长超过两倍。

04:54 AI与数据中心业务增长趋势及技术转型探讨
对话围绕未来AI及大数据应用的增长趋势、数据中心散热技术从风冷向液冷的转型，以及下游客户存货变化对业务的影响展开。提及2026年至2028年AI业务需求加速度增长，2028年后趋于平稳，但长远趋势不明。同时，解释了液冷技术需求增加的原因，强调了技术转型的必要性。

07:43 数据中心液冷技术转型带动风机需求增长
随着数据中心业务爆发，特别是AI需求增长，数据中心从风冷转向液冷，导致外部风机需求激增。每新增一兆瓦数据中心负载，风机需求约增加10万美元。技术转型中，风机用于外部散热，满足液冷系统需求，推动工业风机市场发展。

09:48 公司服务器业务海外市场扩张与增长分析
对话讨论了公司服务器业务在国内外市场的增长情况，特别是海外市场的显著扩张。近年来，公司服务器销售业绩稳步提升，预计未来几年将持续保持高增长率，尤其在英特尔新平台推出后，海外需求激增。国内方面，公司在信创方向与服务器领域新增了多项合作，整体市场前景乐观，预计每年增长40%至50%，甚至可能翻番。

11:54 业务增长与未来展望：老客户稳健增长，新客户带来潜力
对话中提到，老客户在多个业务领域实现了显著增长，如SBD、汽车的forest、联营、c plus p以及康普等，总增长率明显。同时，新加入的国际知名客户如贝克休斯、MTKITW dodoo等，预计在未来1到2年内将进入量产阶段，有望为业务带来大幅增长，展现出对未来发展充满信心的积极态度。

13:54 定制化研发项目助力企业未来收入增长
企业正推进与欧瑞康等客户的定制化研发项目，涉及130瓦及40瓦永磁同步电机与ATT控制器的研发，预计27至28年量产，全面进入量产时可带来约3亿销售收入，显示了B类定制化业务对传统PCBA业务增长的补充作用。

15:35 PCP轴向电机：技术进展与下游应用展望
讨论了PCP轴向电机的技术研发进度及其在机器人关节、汽车油泵水泵及低空飞行器等领域的应用前景。该电机以其轻量化、小型化和高性能特性，正逐步替代传统电机，已与多家下游客户签订合同或研发意向，展现出广阔的发展空间。

17:54 公司产能现状与海外扩产计划
公司当前产能充足，海外扩展迅速。越南工厂已从1万平米扩大至近2万平米，预计年底完成装修并准备量产。墨西哥工厂从3000平米扩充至近2万平米，以承接北美重要合作项目，包括风机组装业务，预期2027年带来超过2亿元销售收入。国内产能也十分充裕，拥有未充分利用的六层楼厂房。投资者可通过直播间互动区域提问，了解更多信息。

20:49 半导体主控板业务价值穿透与未来竞争格局分析
讨论了半导体主控板业务的价值穿透上游设备或射频电源的情况，以及未来竞争格局的预测。当前，主控板占客户销售额的10%，预计随着客户销售额的增长，业务量也将相应增加。客户预计在3-5年内达到100亿销售额，公司有望获得10亿销售额。客户已在中国市场处于头部地位，受益于地缘政治因素，国内芯片市场需求激增，预计业务将实现爆炸式增长。目前，公司是客户PCBA制造的唯一供应商，未来业务增长将与客户同步。

24:21 竞争优势与客户合作战略
讨论了作为独家供应商在客户合作中的优势，强调了因长存、华创等客户扩产需求带来的机遇，以及在IC生产中的领先地位。同时，邀请投资者提问，感谢参与者并结束会议。

发言总结
发言人1
首先回顾了公司与德国客户自2011年以来在风机业务上的长期合作历程，强调了该德国客户对公司的高度评价，促成公司被推荐至其德国总部。基于这一成功合作，公司决定在欧洲设立罗马尼亚工厂，实施“local for local”策略，旨在更高效地服务于欧洲市场，并与全球其他分布在不同国家的工厂协同作业，提供全球范围内的服务。他指出，这种全球合作模式显著推动了公司在AI机房冷却系统领域的增长，使其业务量从2024年大幅增加至2025年的1.8亿，预计到2027年将进一步跃升至超过8亿的规模。

此外，他还着重强调了公司在半导体主控板业务中的竞争优势，以及其对下游服务器市场和轴向电机业务的积极展望。为进一步满足市场需求，公司正积极扩大在越南和墨西哥工厂的产能，这表明公司对未来发展持有乐观态度，并致力于通过增加生产能力来应对持续增长的市场需求。

问答回顾
发言人1 问：请介绍一下公司与德国客户的风机业务合作历程以及为什么选择在罗马尼亚建立工厂？与该德国客户合作带来的具体好处有哪些？
发言人1 答：我们与德国的一家在全球风机领域排名靠前的客户建立了长期合作关系，最初的合作始于2011年或2012年，最初是在上海进行合作。后来，由于我们提供的服务和质量超过其原有供应链水平，他们将我们推荐到德国总部。德国总部希望实现“local for local”策略，在欧洲开设工厂以更好地服务全球市场。因此，我们选择在罗马尼亚建立工厂。通过全球合作，我们能够在一个团队为客户提供服务时，确保所有工艺的一致性（copy exact），即“copy exactly”。这样，无论产品在何处量产，我们都能够快速复制和转移资料至各个分公司。同时，供应链中的物料需求波动时，可以在其他地方快速调配，从而降低了业务风险，保证交付及时性和资源共享。

发言人1 问：这家德国客户的主要业务领域及与我们产品的关系？
发言人1 答：该客户主要服务于just control，control是谷歌等知名公司的供应商，负责提供数据中心的风冷和水冷冷却系统。我们的产品被集成到AI机房的冷却系统中，随着客户需求的增长，我们的业务也随之逐年快速增长，预计到2027年需求将超过8亿，增长速度超过两倍。

发言人1 问：EBM业务是如何在全球范围内分配的？
发言人1 答：EBM业务被划分为三个部分：欧洲（德国为生产地）、美国、墨西哥、印度和上海，以及苏州和越南的工厂。这种全球布局使得我们可以为客户提供统一且高效的制造和服务支持，无论产品在哪个地方生产或需求增加，都可以迅速做出响应和调整。

发言人1 问：对于未来分支业务收入弹性及增长空间的看法如何？
发言人1 答：尽管目前难以预估AI机房或大数据应用的具体程度，但根据与客户交流的信息，预计从2026年到2028年间，业务将呈现加速度上升的趋势，而在2028年之后的两年至三年可能会保持平稳状态。至于2030年之后的方向，则暂时无法判断。

发言人1 问：分期业务迎来弹性爆发的核心点是什么？以及数据中心散热需求的变化是怎样的？
发言人1 答：业务爆发的原因在于过去两年工业类风机需求较小，而从25年开始数据中心业务开始爆发。下游客户如江森自控对数据中心业务的需求从2324年的10%增长到2526年的接近40%，这一增量需求主要来自于AI领域的增长，导致我们的客户EBM的需求显著增加。

发言人1 问：为什么数据中心从功能走向液冷，风机的需求增加？
发言人1 答：数据中心原本采用风冷技术，即在数据中心柜子里使用风机进行散热。而现在，将柜内的风机替换为冷却液循环系统，通过液体将服务器内部的冷热带到数据中心外部散热。这个过程中，液体需要回流至数据中心内部，而散热环节则需客户提供的风机配合干冷器等设备进行对流吹风，带走热量。因此，这是从柜内风冷转向柜外风冷及柜内液冷相结合的方式，对风机的需求量也因此增大。每新增一兆瓦数据中心负载，大约会有新增10万美元的风机需求。

发言人1 问：公司服务器业务近几年的发展情况如何？主要产品和客户群体是哪些？
发言人1 答：公司的服务器业务近几年发展迅速，下游服务器市场需求增长显著。从2019年的九千多万销售额到今年预估的五个多亿，且预计明年的销售额将翻一番。主要应用市场在美国，今年需求增长较大，尤其是英特尔新平台更新带动了海外需求的增长。同时，在国内也有信创方向的合作需求增加。客户方面，不仅有与某客户的长期合作，还包括与康普等公司的合作，并且新增了一些国际知名客户如贝克休斯、MTKITW dodoo等。原有客户也有稳定增长，而新研发项目预计在2027年或2028年全面量产时，有望带来额外约三亿左右的销售收入。

发言人1 问：除了AI相关业务，公司其他各项业务的经营现状及未来展望如何？
发言人1 答：除AI业务外，公司的其他各项业务如风控方向、联营及c plus p等均有所增加。传统业务中，老客户收入持续增长，新客户如康普（现已被阿菲诺收购）以及贝克休斯、MTKITW dodoo等国际知名公司的引入也为公司带来了新的业务增长点。此外，公司在研发方面进行定制化开发，例如与欧瑞康合作的几个项目，预计在2027年或2028年全面量产时，将带来近三亿的销售收入。传统PCBA业务有增长，同时B类业务即定制化开发也有新的进展。

发言人1 问：轴向电机项目的推进进度和技术进展怎么样？下游应用场景怎么看？
发言人1 答：PCP轴向磁通电机是公司未来主要的发展方向。该电机因其体积小、重量轻、功率大、稳定性高，在机器人关节、汽车油泵水泵以及低空飞行器等领域具有革命性的应用价值，能显著改善这些产业中电机的性能和制造环节的一致性、质量等问题。目前，公司已在与下游多个客户进行合作，包括机器人领域的志杰、续创，汽车领域的上汽，以及低空飞行器方向的沃飞，双方已签订合同或研发意向书。整个PCP轴向电机项目在未来有很大的发展空间。

发言人1 问：公司当前的产能情况如何？扩产计划进展如何？
发言人1 答：目前，公司正在积极进行海外产能扩充。越南工厂已经从原有的1万平米扩展到将近2万平米，并正在进行装修，预计今年年底完成装修并进入量产准备阶段。而在墨西哥，原本的3000平米已扩展至约2万平米，主要是为了配合一个重要的北美合作项目，该项目不仅涉及PCBA生产，还包括风机组装，预计明年将带来超过两个多亿的销售收入。国内方面，由于只使用了马路对面100亩中六层楼的三层，所以国内产能目前是充足的。

发言人1 问：我们半导体主控板业务的价值量是如何穿透到上游设备或射频电源的？未来竞争格局如何？下游客户的竞争格局目前是怎样的？未来怎么看？
发言人1 答：半导体主控板业务的价值量占据客户销售额的10%，客户如果销售额达到10亿，我们的业务规模将在1亿左右。今年我们的需求量约为1.4亿，预计明年将达到2.8亿至3亿的销售额，并且有望在未来3到5年内随着国产芯片市场的爆炸式增长，实现与客户共同成长，市场份额大致相当。目前，公司在下游客户中的竞争格局良好。随着地缘政治因素影响，国内做芯片的客户群体将会越来越大，公司将通过与头部企业如北京七星华创、北方华创的合作，进一步扩大市场份额。同时，由于是这些客户在PCBA制造环节的唯一供应商，未来其业务增长将直接带动公司的业务增长。

发言人1 问：我们的竞争优势是什么？在客户心中的地位如何？
发言人1 答：公司与主要客户（如华创）签订了战略合作协议，成为其在PCBA服务领域的独家供应商。鉴于客户在行业内的头部地位以及不断扩大的市场需求，公司在未来的竞争格局中将占据显著优势，业务增长与客户的增长紧密相关。

