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发言人1   00:00
每个月500到1个预期是可以给到的。当然了，现在我觉得就是设备还在陆续的到，那么后期的话人员这块还是要有一个产能爬坡的一个过程。你说500到1000这个单位是什么？万元人民币。那那应该是500。对，500到1000。对对对，是的。对，就是我们的产值，对吧？今年对对是的，对对对对，是的。

发言人1   00:38
那么后面的您说的那个，资本开支，因为我们也已经发了整个的再融资的预案，其实也是非常的清晰的规划了。因为我们只有两个方向，一个就是聚生智能，一个就是数据中心。所以相对来说我们目前申请的是整个6.5亿的整个的再融资资的一个规划，也全部会投到这两个方向上去。这个可以切一下吗？6.50里边多去申报，我去升，投一冷的，差不多两个亿多一点，应该目前规划是全部在聚生智能这块，然后剩下的全是在数据中心。那就一个是两个多，一个是在数据中心那边会多一点。

发言人1   01:26
对对对，因为确实是涉及到的。当然了，因为其实里面还涉及到很多的检测和实验室，那这个其实是可以两们都一起用的。这个我说实话没有拆过，只是目前我们一大概率都会放在数据中。

发言人1   01:39
请关注公众号思维基要社，更多纪要请加V西安20210130中心这里面明白，那那这个先还是我们也了解，就是现在比如说海外的这个客户的话，他其实是要求你去到东南亚，甚至是去到美国那边去做产品建设。我我不知道我不知道我们现在这个投入是准备放在哪里，我们这个机器人的分开是对我们确实会拿到了，也就是说他们的这个邀请让我们去泰国，因为我们本身在泰国有电厂。那现在的话，我们泰国更多的是在新型商业和冷链这一块，还有一些汽车热管理这一块的这些生产，因为还是我们原来的客户这个有有有是直接的产线和订单已经在跑了。后面，因为我们确实整个，因为地是我们自己的，它的这个规划和生产建设也需要一定的周期。七后面我们也已经规划，接下去要在聚生智能和数据中心上面，都可能在外面要有相匹配的产线。目前是在泰国，但确实他们也说到，甚至有些客户让我们直接去北美或者是墨西哥的montreal去建厂。这个我们自己是觉得还是要订单支持了。

发言人1   03:07
对，明白。那咱们第一期的在在泰国那边的投入大概什么时候投产？现在你是说机器人这块对吧？机器人和IDC，可能这个说实话现在是有地有地方的，现在是有地方的，无非是说目前我们其实也在等对方的整体非常明确的一个订单的规划。

发言人1   03:37
因为原来突然就非常着急，现在可能近期又不是很着急了，国内供也可以了。所以我们其实现在也个性化在等他们的。对对对，就是有也就五月份的时候特别着急，恨不得五月份跟我们去了一趟泰国之后，马上就六月份就能这个定的设备全部到最后他是预计是八月份之前全部要量产，但现在好像又又不是特别急了。

发言人1   04:06
对，但确实最近他们又跟我们说非常的明确，近期应该会有一些预期要下来。因为我们本身国内没有断过给他们供，所以的话海外这块我们也是希望他能够再给到，比如说一些确定的订单下来，我们就可以再去马上是投产这样子。那相当于就是您说的不是特别着急，是指它不是特别的push，你非得立马去泰国了是吧？对的，但国内没有的可以。对对对，是的，有段时间就特别的着急，就是现在没有特别着急，说一定你一定要转移到泰国去，好像近期就也还好。明白了解。

发言人1   04:56
然后这个是机器人这块，那机器人这块就前我们聊，我们除了给校办做一些关键模组上面的东西之外，就是还有一些还有也在做这个散热的这个方案。就是关于散热这个方案现在是个什么样的进展？是的，现在关于散热的话，我们首先也是供到了一些非常有名的灵巧手的公司里面去。同时目前非常火的有一家在卖冰淇淋的那家公司，他们的整个的可能芯片散热，目前我们也都已经是有定点和小批量了。同时因为我们本身在重庆那边汽车的热管理也本身是我们的核心客户。

发言人1   05:43
他们其实现在整个的赛道的切换也比较的急迫，也是第一时间在前期的研发上就把我们切入进去了，所以这两块是我们从去年年底到今年上半年新增的。另外也是比较的我们比较自豪的，除了胸腔头部，我们现在也在输出整个的胸腔，加上关节电机的一些组合。同时我们其实今年也去参加了WAICA的受邀去参加了他们的一个小展会。也是把我们关于索尔芯片，也适用于AMD和英特尔芯片的整个的机器人的芯片散热的整个模组拿去做参展。在这个过程中也是受到了一致的好评。

发言人1   06:32
因为我们也是受整个模组的设计逻辑是被动页了。它里面有热管，有均温片，也有流道。同时增加翅片之后，还设计了一些离心风扇，这样子整个组合是能够散热的同时又能降噪。这个还是我们受到了很多的一致好评。然后也有一些新客户之类的，交流的还是比较的多的。

发言人1   07:01
然后第二个就是关于林场手这块，也是有一些需求。他们其实对于这块的技术没有那么的强。我们也是帮助他们在整个的零巧手的液冷模组，增加了里面整体的一个微泵微风扇，再加上蛇形管。因为有微泵，里面是有各种的液冷流道，非常复杂。但是其实它只有几十克的重量，有26个零件，也是获得了顶级客户的一个好评。现在也是在送样和反馈的一个阶段。

发言人1   07:41
对，因为其实现在灵巧手的散热是一个挺重要的问题。对于灵巧手来讲，这个是目前制约灵巧手商业化或者是量产的核心的一个卡点。我我我想了解一下，咱们现在比如说一个零调塾，你把整个的这套液冷的散热方案做下来，大概未来的ASP是个什么样的水平？

发言人1   08:08
目前因为我们自己觉得可能国内目前这个技术还没有还是有很强的领先性在。因为里面涉及的涉及到很微型的这种散热的模块，散热的这种微通道的一些有非常难度要求的一些个流道。这个上面其实当时他们也担心是否我们能够有量产能力，同特地还来看过。看到我们确实在家电也好，经商，汽车等等这块的关于各种管组件上有各种折弯和流道，而且都是微通道式的，都是可以做到就是说是不不不开裂，包括里面的那个流道的顺畅等等。那么才对我们的整提方案非常的认可。所以现在这块的SP说实话没有特别的去估过。但是我们跟他们的交流的话，上千的一个报价应该是要的。当然这个因为毕竟也是只是在送样阶段，我理解后面可能也会有一些优化的空间。行好，机器人的问题我大概问这些问题。我们请会议秘书再播报一下提问的方式，看看线上的各位领导关于这个机器人这边还没有需要补充提问的这个问题。

发言人1   09:47
朱总你好，老师您好，你好你好。我想问一下我们关于AABC那一块，因为我们收购了那个叫边缘动力那一块。这一块的话公司未来的展望，还有他目前的产品逻辑怎么样？就是他做的是2.2兆瓦的那大功率的CPU。对，是这样子。因为整个团队其实原来不光是做2.2兆瓦的CDO，它是in rock in row，包括是这些整体的解决方案都做的。他其实像比如说三千瓦、四千瓦那种阴柔的那种CDU到现在比较国内比较普遍的0.8到1兆瓦，甚至相对高频率的1.5到2兆瓦。

发言人1   10:35
其实我们只是说因为2.2兆瓦是今年4月份，这个NV在GTC大会上刚提出来，当时的话其实国内应该还没有人做。当然了，在同一个起跑线上，到目前为止也有好几家做出来了。我们其实在这个过程中也做出来了。所以在整体来说，其实相对来说应该是前几家能够做出2.2兆瓦。同时现在2.2了，已经相对是成熟的样件和量产能力之后，马上我们就会开始3.0兆瓦的在研和泵区两项的CDU的在研了。对，所以他们在产品上倒不光是只做2.2兆瓦，主要是这样的一个情况。对，跟您汇报一下。像我们这一块的话，有没有一些订单的落地，还有未来的产能规划。

发言人1   11:29
明白，目前的话说实话因为产品刚刚出来，那么整个我们也在厦门那边弄了一个小展厅，也欢迎各位老师有空可以去看一下。我这客户这边，现在说实话产品刚刚出来，也只是有意向在接触的过程中，那确实我们说实话当时出来两台样机，马上就被别人看想了。好，也有目前确实有在接触海外的客户，他们希望跟我们共同开发。因为我们一直的定位是我们不做自己的品牌，我们还是做一个系统的代工。因为我们同心很多的客户还是t one，所以我们本身的基因里面就是服务大B的。

发言人1   12:15
好的，了解。然后您刚才说我们在泰国和墨西哥这个产品对吧？那一块的话我们未来会主要做哪些产品呢？就是自身部门目前没有，目前其实是这样子的，目前客户有想要我们去，但是我们目前是还没有这个非常落实的规划。因为我们看到蛮多这个去的公司，其整体的成本、难度，各方面的还是比较难一些。所以我们现在的话如果说客户在后续有更多的一些海外订单的强需求要求下，我们才会会去考虑做墨西哥的产能规划。但现在的话我们还没有，我们现在更多的是聚焦在国内和泰国那边，泰国是有规划的。

发言人1   13:10
了解，还想再问一下，就关于我们的业务板块未来的一个业绩展望是如何？然后还有它的利润水平，明白。现在的话跟领导您也汇报一下，我们今年的到就是今年其实我们在年报的时候，说实话还没有非常明确的海外订单。但是的话我们今年半年报就很有底气的可以跟各位领导汇报说，我们已经有一个小几千的一个小几千万的一个在手订单了，都是服务于海外客户的。现在的话，主要提供的是换热器和管路件，尤其是换热器。那它因为是配套那种小管路件，而不是那些整套的那个管路，所以现在以换热器为主，就可以形成了一个小几千万的一个产品和收入。这个他们也要求交期非常着急，可能两个月内马上要交完。交完之后也会马上跟我们去谈。

发言人1   14:13
接下去是的一个模组的整个集成。那模组的集成的话，可能相对来说订单和整个价值量就会大很多。我们觉得也是有把握，因为他们现在要求我们就是马上要给他们做专用的产线，液冷的专业产这专特供的一个专线。我们也在紧锣密鼓的一个筹建当中，在产线落地之后，在整个的模组上的提供就会更加的顺畅和规模化了。然后之后我们因为现在有整个CDU的代工能力，对方也有CDU的需求，我们也还会去接着交流整个CDU的代工，目前是这样子的一个规划。

发言人1   14:58
关于这个量价部分，可能更多的是现在是在手是小几千。后面的话我觉得如果说我们的液冷专线能够匹配现在客户需求的时间点，那么我们很有可能就能够拿到一个比较大的一个在手订单。那么今年包括明年可能就会有一个上亿的一个订单的贡献，这是我们的一个规划。

发言人1   15:31
好的，我这边还有最后一个问题，就是关于产值这一块。因为咱们像CPU那块，应该主要是靠边缘的产值来支撑的。然后咱们刚才也提到说有一个四个亿左右的液冷方面的破产，就是未来的整个产值规能不能展望一下，以及现在产值大概是多少？明白，目前的话是这样子的，我们其实现在在做的液冷换热器，是用我们原来的产线做一些改造就可以完成的。所以其实已经量产了，目前就已经在做了。那么后续的话，一方面我们公司如果最近就已经紧锣密鼓的在做一个整体的专用的一个液冷的组装的系统集成的液冷产线。的话整体的价值量也会上到几千美金，这个会就是说是会更快一些。

发言人1   16:24
在后面其实我们本身也已经规划了在我们一个18万方的一个生产智能液能产业园。目前第一栋已经建好了，后面几栋也是我们接下去的再融资的募投项目，也会更加快的去推动他去做建设。所以在产能和产线厂房上面，我们都有比较好的一些规划了。

发言人1   16:51
对我补充问一下，刚才您提到我们的价值量是几千美金，这个是针对于这个就是针对于一个一个液冷柜，还是说什么？就是我应该怎么测算就整整体的价值量呢？它是一个系统模组，但不是柜子。它是现在一个液冷柜里面的一个背板，整个的后门的一个集成。它包括了换热器，包括了传感器、电控还有管路等等。对的，所以相对来说会价值量会更大一些。因为现在我们在手订单在量产的也非常着急，要我们交的订单就只是里面的一个液冷的换热器。接下去我们如果说产线能够达成，那么要交付的东西就会更加的复杂，更加的集成了。好的，了解了。我这边暂时没有什么问题了，谢谢顾总，谢谢您。

发言人1   18:00
好，会议秘书看一下线上还有没有别的提问。或点击旁边的举手按钮，申请语音提问。谢谢。

发言人1   18:24
顾总能不能帮我们再展望一下？我也感受到我们公司这两年在记得做一些新的业务的布局和转型，包括机器人和月冷，基本上也都是基于我们传统业务的这个能力去做的一些转型。是的，那这里边的话就是您估计咱们的这个新业务的布局和转型，未来三年或者五年，大概会是什么样的一个收入和业绩的这么一个体现。就比如说到三年之后，我们大概就是传统的那一块换热器的业务大概是一个什么体量？新的机器人和艺人我们大概是什么样的一个规划，能做到一个什么样的水平？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   19:14
明白，说实话没有这么看过。但是我们目前自己的规划是说，首先今年对于同性来说肯定是一个改革的或者是一个转型的元年。因为本身我们公司也比较的踏实，还是希望先把业绩和实实在在的东西做出来了之后再向各位汇报。而现在我们也可以去对外这样子的去公开的交流和讲的东西更加的殷实。

发言人1   19:41
也是基于说我们非常有信心，今年可能在营收上面甚至利润上面就有比较亮眼的一些表现了，可以给到大家看到就是两块的创新业务。如果说按照今年的元年来看，能有这些表现的话，未来三年我们也希望明年就希望能够在整个的板块上面他们能够占半壁江山。然后如果说按照接下去三年的话，就希望逐渐的把这个趋势能够用不管是机身智能还是AIDC，把这个大梁给挑起来。对，是这样的一个情况。而且我觉得应该AIDC数据中心这块的订单，因为除了这一个客户以外，我们也在接触不同的客户。那么可能到明年会有更多的一些预期的展望了对。

发言人1   20:36
如果明年占到一半江山的话，那相当于就是机器人加上数据中心，我们大概要做到希格莱亿的这么一个收入体量。是这样吗？我们会努力去达成，我们努力去往这个方面去发展。对，因为你今年大概就十几个亿的收入，对吧？对，自己建的。

发言人1   21:06
是的，我们我们因为按照现在说实话，这一个单一客户对我们这个液冷专线的一个规划，其实明年就会有啊。大几个亿。如果说满产，如果说满产的就有一个大几个亿的订单预期了。因为他现在给我们的订单指引就是这样的，所以我们目前来说还是比较乐观的，当然肯定也有不确定性。

发言人1   21:29
如果说中间比如说我们的产线不达预期，或者是中美又有什么什么事情可能有一些掣肘。那那那确实我觉得中间还是有不确定因素。但是我们现在来看的话，每个节点my stone还是往着之前设定的一个方向想去走的。所以咱们这个夜冷的相关的大客户主要是是美国的CSP的大厂是吧？是的，明白。

发言人1   22:02
那这个节奏上面来看的话，就是现在我们客户处在什么样的一个阶段，是送样验证，还是说已经有有一些比较确定性的一些文件的一些落地，大概是什么个阶段？就我们明年目前的话，好的，目前的话我们零部件已经是量产的一个阶段了。之前的话也已经过了送样和现在可以理解为当然我们理解为小小几千的在手可能已经是量产了。人家可能以为这个只是一个小批量，对吧？那么我是这么理解的，所以就是在核心零部件上面，我们已经是量产的一个阶段了，对它的一个提供。第二个就是说是刚刚说到的模组，最近是在送样。那个送样完了之后，陆续会有个零星几百的一些。

发言人1   22:56
如果说产线规划好的话，先给到一些几十套几百套的这样的订单。第一第一第一笔应该这一个如果达成的不错，就会开始上千的给到我们了。比如说台数，明白。那您刚刚讲的单台的价值量是大概在几千万对吧？对对对，美金。对，民币二一对美金，千万美金。对，千万美金单台的这个赞数量，明白，确实后面可能今年底明年初是一个比较重要的跟踪这个事件的时间节点了。

发言人1   23:46
是的，然后十月份的时候，你们也就可以直接来看一下，我们是否夜冷的专线能够设立好。因为这个确实也会你完全影响到我们后面的这个阶段进度。咱们越南专线是放在无锡，还是放在厦门那边了？我们现在就放在新昌总部这边，在新仓库的。是您刚刚讲那个电缆桩线的建设是在今年年底之前投产是吧？他其实需要我们说实话，十月份第一条专线就搞出来，因为他专门就专门为这个客户定制的模组的专线。十月份第一条产线处弄好。对，就下个月了。是的，对的，所以确实很紧张。

发言人1   24:42
明白，那那我们是不是可以下个月可以去看我们第一条一轮专线的投产之后的这个情况了，我觉得没有问题，欢迎你们过来看的对，如果说有问题的话，我就不叫你了。对，现在应该问题不大。我们现在所有集集整个公司之力，都在把这个事情。

发言人1   25:03
因为确实对方真的要的也很急，所以我们我们就集公司之力在搞这个事情。对，那么我也有点担心，如果说整个的量产完了之后，他们可能就把这条线给封闭起来了。现在是说实话外面都要封起来，等于说是单独运作不给看的。所以这个也是我担心的一点，但应该问题不大。欢迎你们来看。

发言人1   25:32
明白，好，行，那我就十月份的时候再跟您预约时间了。我们去现场看一下产线。好，非常欢迎肖总。好，行，就请会秘书最后再播报一下提问方式，看线上的领导还有没有需要提问的。如果是有的话，那大家有提问。

发言人1   26:00
对，没有的话，我们网络端的参会者，您可以在直播间互动区域内文字提问。

发言人1   26:12
各位老师，这边暂时没有新生提问。行，反正今天交流也蛮充分的。就两个咱们主要业务的这个看点，顾总都给我们介绍的非常的清楚。然后我们也是比较期待十月份咱们这个好，那我们就十月份，我也希望能有机会去看一下我们这第一条的这个页能产线。好的，欢迎你们过来。

发言人1   26:41
好，那行，那我们就好的，那我就先下线了，感谢您们。好好，谢谢顾总。好好好，我们今天会议到此结束，谢谢大家。再见再见。

发言人1   27:07
感谢大家参加本次会议，会议到此结束，祝大家生活愉快，再见。本次电话会议仅服务于国泰海通证券正式签约客户，会议音频及文字记录的内容仅供国泰海通证券客户内部学习使用，不得外发，并且必须经国泰海通证券研究所审核后方可留存。国泰海通证券未授权任何媒体转发此次电话会议相关内容，未经允许和授权转载转。均属侵权国。在海。中证券将把。
