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发言人1   00:00
毛利率38.82。实现归属于上市公司股东的净利润2.5 1亿元，同比增加977.18%，其中剔除四川宜春后，公司营业收入17.4亿元，同比增长56%，毛利率42.89，同比增长3.36个百分点。实现归属于上市公司股东的净利润2.3 7亿元，同比增长916.8%。

发言人1   00:32
第二块，各业务板块的表现。公司目前拥有五条产品线，LED照明驱动芯片、ACDC电源芯片、电机驱动控制芯片、高性能计算电源芯片以及充电及其他电源管理芯片。年初至报告期末，各自产品线经营业绩如下，LED照明驱动芯片实现收入8.4亿元，较上年同比上升48.54%。毛利率41%点，较上年同比增长6.84个百分点。截至报告期末，公司LED照明芯片、照明驱动芯片业务呈现了收入规模与盈利质量同步向好的良好趋势。公司依托第六代高压BCD700伏自研工艺平台，以及先进精装工艺的陆续量产落地，从设计源头与制造封装两端同时降低成本，持续提升毛利率。

发言人1   01:28
ACDC电源芯片实现收入3.4 8亿元，较上年同比上升68.7%。毛利率43.5，较上年同比增加了1.95个百分点，展现出量价齐升、结构优化的增长态势。从收入驱动来看，不仅是产品单价提升的影响，也得益于产品结构持续向大家电快充等高附加值品类迁移。大家电电源业务成为增长最为明显的细分赛道。公司在切入格力等国内头部白电品牌电源供应链，打破了海外厂商在在大家电主电源管理芯片领域的长期垄断的同时，与公司链接控制心动电机控制芯片，形成电源加控制套片的方案，提升了客户粘性、单价单克价值。目前，ACDC电源芯片业务已经构建了覆盖大家电、小家电、辅助电源、快充通用市场的好产品矩阵。在电源管理芯片国产替代的背景下，规模效应、产品结构优化共振成为公司业绩增长的主要赛道。

发言人1   02:41
电机控制驱动芯片实现收入4点六七亿元，较上年同比上升61.96%。毛利率45.8%，较上年同比基本持平。从收入驱动来看，多重应用领域的全面突破共同拉动了业务规模的增长，报告期内出货量同比增加56%，反映出公司在mcu与电机驱动应用赛道实打实的份额扩张。公司依托mcu加驱动加算法一体化技术平台，以更小尺寸、更低成本释放更强系统性的应用边界，从传统的消费电子加速向汽车电子等中高端领域延伸，成长空间持续打开。

发言人1   03:29
高性能计算电源芯片实现收入0.8亿元，较上年同比增加41%。毛利率40.28，较上年同比基本持平。2026年的收入增长主要来源于AI算力卡通用服务器和游戏笔记本市场是显卡GPU芯片以及存储芯片短缺与涨价，使得显卡收入不及预期。第二代driver mos和SPS性能芯片性能大幅提升，以及与国际和国内头部cst客户开展合作，凭借领先的技术优势，多项控制器和SPS性能达到国际一流水平，成功进入了AMDFP视频AVL。并购四川宜昌后，公司补全了消费电子、汽车电子等关键赛道充电及其他电源管理芯片，报告期内收入7.1 5亿元，毛利率33.84%。考虑并购产生的资产评估影响后，毛利率为29%。

发言人1   04:37
核心产品方面，四川易通的无线充电芯片持续保持细分领域领先地位。依托在无线充电领域积累的优质客户资源，电荷泵芯片、充电管理芯片以及过流过压保护芯片等产品，不断实现客户份额提升与产品创新。在汽车电子领域，车规级的LED驱动芯片以及车规高低边开关，在车厂与千万客户中持续推进，为公司贡献了显著的增量营收。同时下一阶段也会把并购带来的产品互补，真正转化为与客户端的方案协同的更有提升。把合并后的资源转化为实际的收入与盈利贡献。

发言人1   05:25
综上，公司在巩固LED照明驱动芯片这一基石业务的同时，积极培育ACDC电源芯片，电机控制驱动芯片为增长引擎，并推动高性能计算电源芯片的前沿探索。同时通过并购四川一中，有效补齐并完善公司在充电领域的业务版图。未来公司将通过优化产品结构，强化供应链管理以及升级工艺艺术工艺技术等多措并举，持续释放协同效应。

发言人1   05:58
下面是财务指标，第一，盈利能力。主营业务盈利方面如前所述，各产品线业务的逐步提升，共同推动公司年初到报告期末毛利总额达到9.5 4亿元，实现同比增长116%，这是公司前三季度盈利能力修复的核心因素。费用方面，年初到报告期末期间费用7.6亿元，费用率30.9%，较上年同期下降7.17个百分点。一方面随着营业收入快速的扩张，快速放量，业务规模扩张带来的费用摊薄效应显著。另一方面公司持续加大核心人才激励力度，完善多层次技术人才梯队建设，职工薪酬与股份支付同比有所增加，但通过推进流程费用精细化的管控，强化预算管理机制，实现了费用投入与业务增长的良性匹配，整体费用使用效率稳步提升。

发言人1   07:02
从利润率的维度来看，公司盈利能力实现实质性跃升。年初到报告期末实现盈利，营业利润2.4 2亿元，营业利润率9.8%，较上年同比上升7.8一个百分点。归母净利润10.22%，较上年同比上升8.14个百分点。2026年公司盈利能力的提升，主要是收入规模的提升，产品结构优化与费用率降费用效率改善共同作用的结果。收入增长以量价提升为主导，毛利改善主要来自单位成本的管控与高附加值产品占比提升，费用率下降来自规模效应与精细化管控的叠加。这三条驱动因素均指向了经营层面具备可持续的基础。

发言人1   07:59
第二，营运能力。年初至报告期末，公司应收账款周转天数为51天，较上年同比下降15天。剔除并表四川一中的影响后，应收周应收账款的周转天数下降约六天。改善主要源于公司持续推进客户信用管理体系建设，对发货的额度、账期、回款节点进行全流程的管控，有效的加速了资金回笼速度。公司存货周转天数约100天，较上年下降10.82天，剔除四川一冲的影响后，上年同比基本持平。报告期内，公司应收账款与存货周转率同比改善，现金循环周转缩短，客户信用管理与供应链协同的成效初步体现。

发言人1   08:43
第三，长贷与现金获取能力。报告期内，公司整体负债率18.79，同比下降21点三五个百分点。流动比率为3.23，现金比率1.09，较上年同期均有所增长。指标的改善主要源于报告期内公司完成对四川易通重大资产重组以及配股配配股募集资金到位，使流动性储备增厚。同时报告期内公司主动降低有机负债，短期借款较年初下降44.2%，长期借款为零。充裕的流动性储备为公司后续产能保障、研发投入以及战略布局提供了资金基础。

发言人1   09:29
年初至报告期末，公司经营活动产生的现金流量为0.5 8亿元，较上年同比有所下降。主要是资金投向了晶圆生产及封装测试产环节的一些产能保障。包括像主要的代工和供应商增加的货款预付款，为公司中长期的产能储备与产品交付提供保障。年初至报告期末，公司投资活动产生的现金净流量为负的11.9 6亿元，主要为并购这款溢出所支付的股权收购款所致。同时公司在报告期内认购月薪半导体等项目公司股份围绕半导体产业链上下游布局，旨在强化产能保障与协同发展基础。

发言人1   10:18
年初报告期末公司筹资活动产生的现金净流量为15.6 9亿元，较上年同期大幅增加。主要是报告期内公司完成了配股融资，募集到账资金18亿元，该笔资金为资产重组，后续产品线的研发投入、产能保障等都提供了重要的资金保障，同时支付了现金分红1点四五亿元以下的公司在业务高速发展的同时，持续回报股东的承诺。最后面对未来的机遇与挑战，公司持续秉承了创新制造助力制造，用心成就伙伴的使命。以技术创新为根基，以客户需求作为导向，持续聚焦主营业务，稳步推进战略布局的落地，努力实现经营业绩的稳健增长。

发言人1   11:07
以上是公司经营业绩的说明，再次感谢各位的支持，谢谢。感谢张总对公司2026年第三季度业绩的一个解读。下面进入自由问答环节，接下来播报两遍提问的方式。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。

发言人1   11:41
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。下面有请电话尾号6526的参会者进行提问，请优先提供您的姓名和机构名，请发言，谢谢。

发言人1   12:15
公司各位领导好，我是国信电子胡慧。首先特别恭喜公司三季度取得了一个非常亮眼的一个业绩。我这边有两个问题想向胡总这边做一个请教。第一个就是可能还是大家一直关心，一直在跟踪我们公司的这边高性能计算芯片的一些进展。包括国内外客户的一个拓展性情况，以及跟财产那边的一些合作的一个进展，和明年的一个这块业务还可以，期待的一些成果，就是这一个问题，谢谢。

发言人1   12:50
对高层计算的话，我们公司最早的话是做了像显卡，然后给英伟达给MD的合作。然后。也通过了英伟达的这个技术，然后做了国内的站立的加速卡，像跟摩尔这边开始合作。然后对于今年来说的话就是最大的进展。因为我们第二代的SPS也就是那个加莫斯的那升级版的性能，首先就做到了领先，就超过了英飞凌和MPS。然后台达这边就开始从今年的第三季度开始评估我们的这些产品，然后把国内国外的这些人厂商的一些未来新的需求和我们进行了联合创新，目前整个进展还是比较顺利的。

发言人1   14:10
所以的话公司未来高性能计算的话最大的成长方向就是来自于AR的加速卡。一方面是分立的这些方案一般都是在一千瓦以下的这些加速卡。那么我们就直接卖我们的控制器和SPS给到这些算力卡的客户。然后面向一些更大功率的算力卡，目前都是采用这个电源模块。那目前的话主力的电源模电源模块的供应商就是台达，所以我们跟第三季度跟台达这边就建立了紧密的关系。然后他达跟也协助我们去链接了国外的云厂商和国内的云厂商，目前在一个有效的推进中。那至于说整个未来的什么时候放量，这些事情其实目前还很难给他一个准确的时间胡慧，我就说这些，谢谢胡总。

发言人1   15:35
然后第二个问题的话是关于毛利率这块。因为我们其实毛利率最近其实一直是在持续的往上，尤其是三季度环比二季度其实也有一个明显的提行，这后面能不能从什么涨价？包括我们自己的工艺成本的一个下降和代工厂的一些成本端的一个变动。跟我们讲一下这个毛利率提升的一个原因，以及后续的一个趋势。还有一个就是我们自己这边的毛利率，其实比例从来这样好嘛，那一通收购之后，其实我们也可以给他做一些赋能。所以也想请问一下，就是一通后续的一个毛利率，我们这边能给到的一些赋能的一个结果。和我们对于他们自身就是一冲这个公司他们的毛利率的一个后续趋势，大概做怎样的一个展望，和它的一个毛利率的中枢大概预期能够提升到什么水位。

发言人1   16:21
谢谢OK，毛利率这一块的话很多因素。一方面的话是我们整个ACDC的公益平台的进步，包括我们封装平台的进步，这样的话有效的降低了成本。第二块的话，对于今年开始产能就趋紧，供应商都减少LD照明领域产能的供给，所以导致LD照明领域整个的产能就比较紧缺。我们整个市场的话就第三季度有一轮涨价，当然前提也是因为供应商的成本也上涨了，只是我们给到客户端的涨价幅度是大于这个供应商成本的上涨，所以这一块的话毛利增长是比较大的那对于ACDC电源这一块来说的话，毛利率就跟之前相差不是太大。

发言人1   17:42
我们的进步主要是来自于白电的份额的提升，以及手机快充。特别是三星这边我们做了它的60瓦的这个旗舰产品的毛利率也是比较高的。所以推动了我们的HTC产品的毛利率还是会比较好。我们电机控制驱动的产品，我们看到毛利是保持没有变。我们这边的话虽然供应商的价格也涨了，我们其实放弃了一些低端的这些市场，因为我们的产能也不足，然后我们在中高端市场的份额在提升，所以这样的话综合毛利是基本上是持平的。对易通来说的话，以前它的工艺基本上都是靠台积电、中芯国际的FOT。那那我们从去年年底就开始导入了我们COT的工艺。这些对未来的话成本的下降是会有非常大的帮助。

发言人1   18:58
对于一种内不然的话重点是在海外发力。因为目前海外的这些客户，他们原有的供应商减少了对充电管理的投入，都转向了AI请关注公众号思维纪要社，更多纪要请加V西安20210130。所以目前的话，一冲在海外的这些这些手机、穿戴，包括智能硬件这些市场的进展是非常好的。海外这个毛利率是远远高于国内的这些市场的。所以的话从这个工艺迭代降本以及重心往海外这些高毛利市场转移，会带来一冲后面毛利力的修复，甚至会越来越好。

发言人1   20:05
这是我关于这个毛利率方面的这些回答我不知道汇总这边还有什么问题吗？谢谢胡总。我简单说明一下，就是我们对于一冲的毛利率有没有一个尽量的大概范围的一个目标之类的。目标肯定要超过35，明年的话那肯定会超过35。明白，好的，谢谢胡总，非常清楚，我这边暂时没有其他问题了，感谢。下面有请电话尾号0909的参会者进行提问，请优先提供您的姓名和机构名，请发言，谢谢。

发言人1   20:54
各位领导好，我是东北计算机的熊胜。然后首先也是恭喜这个公司在Q3取得一个非常亮眼的一个成绩。我这边也是两个问题，然后第一个也是想追问一下胡总，咱们这个G客户这边A2A4项目的一个预期的一个放量时间，以及像国内最大的H客户后续的一个切入情况。可否麻烦胡总再再再稍微解释一下？或者说再给一个相当于一个time line这样的一个指引那G客户的话目前的话这些三次车的都是通过，目前是三家电源厂在配合。那么G这边的话也是给了相应的芯片厂，有一些NDA，包括这些AVL。目前的话我们是从对从六月份开始，然后在推进这些NDA的签署，包括FI的这些这些release，然后开始启动了ABO的进展。

发言人1   22:10
从产品上来说的话，目前的话针对于G公司的产品，我们目前已经给他的三家供应商送样，这周期其实会比较长，你们要更有耐心一些。下一代的这是A3、A4、A5的产品的话，我们也在研发中，重要时间应该会略微晚一些。明白，胡总还想请问一下，咱们国内这一点像H客户，然后包括像寒武纪一些这样的一些客户的后续的一些切入以及合作情况。

发言人1   23:11
H公司来说的话，我们不在他的这个资源池，所以包括它的技术路线也是他定的，跟我们技术路线现在也不太一致。所以的话除非他们资源池的这些进展不太顺利，他们会主动找我们。一般的情况的话，他不主动找我们我们其实目前的话也不会太主动找他们。因为我们其他客户的这个产品的开发，以及我们已经忙的屁屁四脚朝天了。那么对于寒武纪这些这些我们AI的这些加速卡的客户，目前的话我们主力还是通过泰达沛源这些来合作。对，明白，感谢胡总。

发言人1   24:07
然后胡总第二个问题就是目前这个市场上的端测的概念也相对来说比较火热。然后像这个OpenAI，它的一些第一款硬件产品甜甜圈也是用的这个无线充电模组。也想请问一下咱们这个易充的这个无线充电芯片，有没有机会去切入OpenAI它端侧硬件的一些供应链呢？因为我们跟海外客户都是有有这样的一些保密的协议，在他们产品发布之前我们是不方便说的那前面我说了就是目前的海外的这些这些芯片公司，他们的资源重心都已经从消费类转移到AI这一块。所以的话就是一切都有可能，特别是一从目前是在无线充在全球是标准的参与制定者之一，也是份额最大的供应商。然后本身来说的话，像跟这些谷歌meta包括A水果公司的之前的这些叫做配件，这些都已经量产。所以的话从技术这些方面，这些都是够得着的。当然咱们也知道欧公司的硬件团队就是从苹果这边出来的，所以的话这一切都有可能。明白，对，比如说我们明年我们的预算的毛利会持续提升，就来自于海外的这个市场的这些增长。明白，胡总，胡总我继续。

发言人1   26:12
最后一个小问题是追问一下目前这个主页LED driver这边涨价的一个持续的一个情况，或者说它涨价的一个趋势在这个27年是否可以保持，或者说是还会有继续涨价的这样一个空间。最能的涨价主要是供应商的成本上升推动的，并不是下游的需求拉动的。所以的话这里面的话后面还是看整个上游供应商晶圆的供给的能力供给的意愿。如果说大家都减少对OD照明晶圆的供应，那么还会有进一步涨价的可能。如果说上游晶圆产能松动，增加了对欧洲产品市场的产能的释放，不仅说这个不会持续涨价，甚至来说的话还会有降价的这种这种这样一种可能性。毕竟现在像我们照明市场这做到四十几，毛利比他们汽车手机都要高多了，好像也不太符合逻辑所以但不管怎么样，我们现在跟对手的成本的领先优势，是至少有15到20的。所以不管他怎么样，我们的这种毛利率，就像我们去年其实也能维持到35以上。

发言人1   27:52
对，明白，我先这些问题，也感谢胡总的耐心解答，预祝咱们在Q4以及27年，在mos也是会迎来一个放量的一个元年，也祝咱们公司的业绩越来越好，谢谢。下面有请电话尾号8991的参会者进行提问，请优先提供您的姓名和机构名，请发言，谢谢。胡总上午好，我是东北证券韩金城。想请教一下除了台大以外，我们在这个flex那边的项目进展怎么样？还有第二个第二个问题就是我们在台达和flex这边的话，主要是哪些竞争对手在跟我们竞争。就除了海外的那些DMOS的大厂以外，有没有一些其他的非国内的一些其他厂商在做竞争，然后我们的核心的优势在哪里？谢谢。

发言人1   29:02
对，flash的话我们也是在合作。因为我们最开始最最最开始切入这个T公司的话，就是拼就拼内萨的产品。内萨的产品的话目前他是公司是最好的，现在它是sino south，所以的话进公司的这这他的内在的关键伙伴就是这个flex。所以flash这边其实对新公司来说，这边的导入是最快的那台达的话其实他的客户会更多一些，有G公司，也有什么M公司，有有O公司会相对比较多。

发言人1   29:56
对，除了这两家，还有一家就是metal power。它也是谷歌，OpenAI、阿里的这些供应商。对，这些我们目前都有送样，就是这个p to p内下的这个产品。国内就是呃就就这个内在这个产品，国外其他的厂家都没做出来。国内我们现在也没有看到其他的厂家你有做的，所以目前是没有看到。明白，还有就是国内的其实这个DR mos，其实像捷发特、新鹏威，还有好多厂商都在做。

发言人1   30:46
国内的这个DMOS市场的竞争格局后面怎么看？我对他们不太了解，我感觉好像我们不太行。我们做了做了六七年，好像也做的不咋地。那他们可能比我们厉厉厉害一些，可能两三年就可能会超过我们。好的，然后就是我看我们三季度其实业绩非常好。对于明年这几个核心增长点，刚刚说的这个包括家电也好，还有包括第二mos也好，以及有没有这个端侧，这些能不能简单指引一下，明年的一个增长的计划或者目标。

发言人1   31:33
我们其实除了照明这个市场份额比较饱和，其他的哪怕我们像无线充的话，我们只是在请关注公众号思维纪要社，更多纪要请加V西安20210130就是最大的公司都之前都很少，所以对于我们除了照明以外的业务的话，还是进一步的提升份额。对，所以目前的话像我们家电手机这些快充，然后还有这些电机控制这些，都是有份额在提升的一个过程。当然这些新的成长时长的话，我们现在每年都在提升份额，只是说以前基数太小，所以不明显。

发言人1   32:41
那现在的话随着这些基数变大了，他们份额提升对公司整个的收入就会有显而易见的影响。对，当然我们对最近不是我们也收购了控股了一个BMS。因为只要有充电管理，就一定会有电子管理。所以这些的话也会让我们在整个整个充电这个链上从ACDC adapter到这个主板上的这些充电管理，然后再增加了电池管理，这些方面也是我们的竞争力不断的提升。

发言人1   33:28
因为我们公司的特点就是一般不会进入一个市场，一般进去的话输的概率就比较小，赢的概率就比较高。主要原因就是我们一般的话是像所有这些这些电子产品其实都有HDC。我们HDC这一块是非常强的。

发言人1   33:59
然后我们收购了这些公司，无一例外它的技术都是行业领先的那我们给他们再做一些战略，然后这些运营，然后这些这些市场销售，然后供应链这些的这些相互的协同。对，然后基本上从我们历史上看的话，收购这些业务我们都是符合预期的对，所以就刚说了这些在市场份额有空间的情况，我们不太会在乎这个终端市场会不会下降，负担市场下会下降。那我们不管我们的份额的提升的增长，是啊这个是必须要去做的事情。所以总体上来说，我们现在也没有再去开拓一个全新的领域，基本上都是在以现有的这个产品技术，然后这个细分市场在扩大份额。如果有的话，我们到三这个确实做法那个电机控制的机器人，机器人机器手，机器人的这个关节，我们还出了一些货，在这个庙洞。对所以所以机器人可能我们也是今年第三季度第一次获取。对。好的，明白。

发言人1   35:37
然后胡总就是明年关于机器人还有DR mos这两块业务会有没有一个比如说收入端的一个计划，或者说这种新业务我们其实挺难预测的，有时候幸福来了来的太太突然了，有时候你还得要苦苦的煎熬。所以这个事情其实很多时候有点这个有点靠运气。所以我也不我也就没法跟你们说了。你看我们去年的话，我们显卡其实做了那么多生意，今年显卡快掉没了你说这是无法想象的事情，所以我不知道明年会发生什么事。好的，谢谢胡总，感谢您的时间。下面有请电话尾号8948的参会者进行提问，请优先提供您的姓名和机构名，请发言，谢谢。

发言人1   36:46
公司领导好，我是国海电子李明明。首先恭喜公司取得的优秀的业绩。我这边有两个小问题想跟胡总追问一下。因为刚刚您也提到咱们在机器人这边可能有一些破局。我的理解是我们其实确实产品线也比较多。本来之前我想的是可能是电机驱动这边的这个产品，还是很有机会是应用在机器人这边的。胡总可以跟您请教一下，我们因为现在产品现在比较多，有哪一些产品是可以应用到机器人这些下游的，以及与机器人的这些客户目前相关的一些合作，包括未来的一些展望怎么样？

发言人1   37:31
这块实话说我们还没有特别的去关注了，因为原来这些市场现在都还是在快速增长。那只是我们第三季度就刚有个客有一家客户还蛮蛮厉害的，就用了我们的这个电机控制的mcu，然后做到机器人的这些关节的这些产品。对，那个有两家了。对，所以这些这样有了这些客户的单点破局，我们后面也会专门安排人去跟进这个市场，看看他未来爆发的这种节奏会怎么样。因为我们之前总觉得这玩意儿这个数就是AI的这种数字，AI这种我觉得成长要快一些。像这种物理AI这种就是物理空间的这些AI的话，按照你飞说的这个还有5到10年，所以我们也不是很清楚。

发言人1   38:38
最近包括玉树，王欣欣说虽然看到了像这个物理世界AI的一些端倪，大概什么时候真正能够快速成长，还取决于他们这些大佬在前面做的怎么样。因为我们家就比较务实，什么东西有量了。那么我们去迭代技术，去抢占份额。然后我们现在还没有这些资源去引领这个市场，所以对除了照明我们是领先的，我们可能会去引领一些新的市场。其他的我领域我们除了无线充，对也比较领先。我们无线充这边确实对下代无线充的这些技术的迭代，我觉得也非常有很多非常好的机会。但是我们其他的市场目前还是在跟随，所以我们非常难判断未来这个市场会怎么样。明白，胡总。

发言人1   39:49
然后我想在计算领域这块也在追问几个问题，就是我们现在这一块的这个毛利率是怎么样？然后未来的目标毛利率是怎么样的？计算这块市场的话，它不同的应用，它的毛利差异非常的大。显卡、笔电、通用服务器，这个AI服务器，AI加速卡其实他很差异很大。所以这取决于哪块市场的份额高，然后如果显卡的生意大了，那毛利就会变差，那么反过来，如果AI的这个市场变高了，那毛利就会变高。所以现在确实这块我们刚刚说的这个呃我们客户端这些方面，我们现在现在还是认知是有限的。

发言人1   40:50
我们也不清楚后面哪个市场它的需这个需求是怎么变化的对，所以这个玩意儿对，这个玩意儿我们确实现在还挺难回答的。明白，我理解。然后如果单看AI的话，咱们目标的这个毛利率应该还是有50%以上的。不同客户可能是不一样。对然后对，现在这个太难回答了，因为对啊然后也想追问一下我们在这块布局了多少个人员，然后未来可能打算扩成什么规模的一个团队，以及怎么看待公司的一个竞争优势？

发言人1   41:46
我们现在200人。对，然后我们目前的话200人的话聚焦在AI这些客户上的话，应该就是总人数。目前按照我们目前的这个客户的需求来看的话，总人数应该差不多，结构上面可能还会好一些，就是有些我们比较薄弱的可能会要跟增强一些对。所以应该是差不多两百多人。

发言人1   42:33
当然这边的话我们的优势的话，从最开始是数字控制器，我们基本上是国内领先的。但是现在看看跟国际最领先的还是有差距。因为我们现在在做这些国际一流客户，所以我们的数字控制器技术还在往前去追赶国际的这些领先者。然后SPS这一块的话，我们第一代技术是落后的。然后第二代技术现在有一点点的领先。然后我们接下去新的一代技术的话，应该在明年年底会release，会比我们第二代技术会有提升30%到50%。

发言人1   43:22
这样按道理来说应该就会领先的比较多了。所以我们公司的特点就是一直是把技术作为我们最最重要的底座。因为这个技术就像一个数字根扎扎的深不深？扎的足够深的话，那你就面对这个市场需求，我们可以快速去迭代这些产品。所以我们在HDC这个里面也是一样，我们在ACDC的技术扎根就很深，当然我们是围绕这个照明市场带来根。

发言人1   43:59
后面我们再插进这个白电家电市场，也基本上就是路畅通。然后我们杀到手机充电器，也是直接打到最高端的，像三星的SS60的60瓦的充电器。然后现在又杀回到华为、vivo这些。原来我们可能都不太已经他们跟国内的那些他们被投企业合作。那现在从技术上就基本上跟我们是有代差的，所以我们现在都能杀进去。所以我们这个在高性能计算这边也是一样。我们基本上靠技术的话，其实每个市场我们目前都能够操作。

发言人1   44:52
好的，胡总，我这边最后还想就请教一下咱们全年的收入目标，然后包括高性能计算这边今年和明年的收入目标有没有调整？因为我们今年三季度确实也做的比较好，这目标的事情的话，我们是，你们知道这个股市的未来的多少点吗？我也不确实很难对，我们对数据预测其实我们也不准的。我们我们的对，我们没有一个销售预测准的。

发言人1   45:28
那他们要是交预测都不准，那我告诉你的东西也是忽悠你的，所以等出来之后你就知道我是多少了。好的，胡总。那那我就这些问题，也可以看到就是咱们在不同这个产品线，稳健又快速的一个推进。然后也祝公司越来越好好，谢谢。好，由于时间关系，我们今天的这个业绩交流会到此结束。也感谢各位投资人参与清风明月2026年第三季度业绩交流会，再见。谢谢大家的参与。本次会议已结束，the meeting has ended. 
