青岛鼎信通讯股份有限公司
投资者关系活动记录表
股票简称：鼎信通讯       股票代码：603421          编号：2021-003
	投资者关系
活动类别
	√特定对象调研             □分析师会议
□媒体采访                 □业绩说明会

□新闻发布会               □路演活动

□现场参观                 □其他(请文字说明)

	参与单位名称
及人员姓名
	华安基金分析师介勇虎
西部证券分析师胡朗

	会议时间
	2021年12月20日15：00-17：00

	会议地点
	公司第四会议室

	公司接待人员
	董秘葛军

	投资者关系活动主要内容
	Q1：公司前三个季度收入端增长稳定，但是利润下滑的比较多，请介绍一下三季报的情况。
A1：从三季报来看，整个业务增长属于公司所期望的正常的状况，但是利润下滑的比较厉害，主要的原因是我们当期在研发和销售上的投入比较大。因为公司过去主要是芯片、电表、终端几个主营业务，现在在配电领域配网领域也做了很大的研发投入。

Q2：现在公司两块主要业务大概的发展现状，明年每块业务的情况展望是怎样的？
A2：我们主要的业务分为电力行业和消防行业。电力行业从电力运行的环节上分为发、配、输、变、用这几个大的环节。我们原有的芯片、智能电能表、终端等，基本上是在用电领域的产品呈现。电力行业的技术和产品的应用面是非常广的，现在公司的投入主要在配电领域，包括电能质量、电能监测、智能断路器等方面。而电力行业从产品的角度讲，它的投入周期也是比较长的，不太可能当期投入，当期就呈现出比较好的销售和利润。因为电力行业的产品销售绝大部分是以招投标的形式实现。招标需要一定的业绩积累，同时产品从研发到试制、试点再到行业检测认证，本身周期也比较长，所以我们当期的投入比较大，这也是公司为以后的发展所做的投入，所以在财务数据上就会呈现出投入增长的情况，导致一定时期内费用增长，利润下降。

Q3：前三个季度公司收入总体增长11.3%，电力的业务和消防的业务增速分别是多少？目前电力业务的结构大概是怎么样的？

A3：我们目前的营收结构，电力业务在整个公司的营收方面占到80%左右，其余是消防业务的营业收入。电力不如消防增长的更快，电力业务前三个季度增长约5%。
Q4：电力业务主要是载波通信模块吗？

A4：电力业务的主要产品有芯片包括模块、电能表、终端。这些产品在我司电力业务约占90%。

Q5：公司的芯片是基本上自用还是会进行外卖？
A5：有外卖， 但大部分是以模块的形式销售。我们现在模块基本上都是宽带的，也有窄带的，双模的还没有出，双模的技术标准还没有确定下来。

Q6:公司目前在国网和南网的份额大概是多少？
A6：模块基本上在省内招标，电能表和终端是在国网集中招标。模块的份额我们是在3.5%~4%之间，这是我们自己统计的数据，数据来源于招投标。国网约70%的份额属于智芯，海思排名第二名，差不多是10%左右的份额。目前还不到年底，最新的数据没有出来。我司和东软载波的份额不相上下。我们两家合计是7%~8%的份额，剩下的份额比较分散。因为国网宽带芯片入围许可的厂家合计16家，我司排名第三或者第四。电能表和终端是国网统一招标，目前一年统招两次，可能会增加一次，但是增加的数量不多。电能表我司今年两次国网招标合计中标5个多亿，这个是有公告的。
Q7：国网和南网每年模组或者电能表、终端招标的总量大概是多少？
A7：国网电能表的招标规模这几年是6000~7000只，南网是1000万只左右，取决于国网和南网的资金情况。从这几年历史数据来看，国网招标规模大的年份是9000多万只，低的年份也有6000万只左右。

Q8：一只电表的单价是多少？

A8：单相表单价在200~260元之间，今年第二批有一个高防护表，它成本会高一些，价格也会高一些，但是数量不多。
Q9：模组现在的单价是多少？一只电表内部是一块模组吗？
A9：模块是45~50元。一只电表内部是一个模块。
Q10：:您觉得国网和南网明年招标大概能增长多少？因为十四五计划对配网侧的投资还是相对比较乐观的，要做智能化的升级改造。
A10:国网现在的数据没有出来，我们没法回答这个问题。国网的资金计划明年一二月份才能明确下来，并且他可能对外公布的是总投资。国网主要投资都在基建层面，设备层面虽然技术含量高，但是投资的量并不是特别大。

Q11：今年费用投入比较大，毛利率其实稍微降了一点，但是研发费用率涨幅较大，去年是11.47，今年是18.24。那么明年研发费用的趋势是怎么样的？

A11：研发投入还会投入的，公司会做投入量的控制，因为我们也不能说是光投入不见产出，或者说产出的周期长，我们可能就要分批来投入了，也不能说是不顾一切的投入。如果有亏损的话，我们从财务的数据上来讲，不是太好的表现。
Q12：公司研发投入主要是人员增加，还是研发设备的采购？
A12：这几方面都有，主要的投入是人员的增加。我们增加了将近400人。新产品的研发也有一些研发试制和检测的费用，但是和人员费用相比占比不是很大。

Q13：消防业务今年增长的情况如何？

A13：今年消防的增长比较好，差不多30%~40%的增长，具体在数据还没出来。

Q14：明年消防大概还能维持增速水平？
A14：现在公司正在做明年的规划，各个部门、各个板块明年的规划还没有完全确定下来。
Q15：公司新的业务如电能监测、智能电路器等，目前占比如何？
A15：这些业务目前的占比很低，基本是属于研发状态，还不能形成规模营业收入和利润。

Q19：明年会如此大规模招人吗？

A19：会做投入的控制，尽力与收入相匹配。

Q20：据说明年国网可能会缩短目前模块和芯片的供应商名单，这个事您是怎么看？现在是十几家，据说要减少到七八家左右。
A20：这个消息没有正式出文，我们不好评价这件事情。
Q21：您觉得国网这个想法的背景是什么？

A21：我只能从我个人对这个事情的理解来说一下。目前宽带是互联互通的，各家产品没有太大本质的区别。在窄带的时候协议没有互联互通，所以各个供应商拼的是技术和服务。宽带统一了协议后，各家在技术上的同质化更明显。技术上发挥的余地被压缩了，各家产品虽然有技术上的不同点，但是这些不同点不是市场份额多少的决定性因素。我个人觉得可能是甲方觉得厂家多了，没有太大的好处。因为小厂家的技术能力、产品能力和服务能力达不到国网公司的要求，所以国网想把市场环境做得更好，是取优去劣的过程。

Q21：您认为像鼎信这种国网之外准一线厂家未来市场份额还是有可能会从智芯拿到一些吗？

A21：取决于这些厂家的产品和服务的能力。从长远来讲，甲方选择更好的产品，更优质的产品，更低价的产品和更好的服务，这个事情是市场经济所决定的，不是行政上或者政策上确定的事情，所以我们的任务是把产品做好，把服务做好，来赢得更多的市场份额。

Q22：行业内有的公司进行了非集采的市场的拓展，比如路灯、轨道、HPLC消费市场，您怎么看这个方向？鼎信是否有进行横向的拓展？
A22：我们目前没有横向拓展的动作，我们愿意在电力市场上多下功夫，这是大家对于芯片不同应用的看法，我们可能以后也不会做这个动作。

Q23：公司更看好的是明后年双模替换的机会是吧？
A23：对，我们会把主要精力放在电力市场上，做电力市场相关的产品，在电力市场上横向拓展，比如进军配网，而不是在非电市场上拓展。

Q24：您刚才也提到了宽带的模组单价四五十块钱，您怎么看双模的价格？

A24：现在还没有大规模的招标，单纯从从成本上讲，现在来看，无线部分增加的成本在10-15元左右。现在供应链的变化比较大，缺货供货期对于价格的影响是非常大的。也受到国网公司对采购成本看法的影响，因为双模涉及到采购成本的增加。
Q25：替换节奏上有人觉得可能3~5年，也有人觉得可能会8~10年，您怎么看这个替换的节奏？

A25：从通讯技术上来讲，5年作为一个产品的周期差不多。但是从数据的采集的角度上讲，要取决于电力公司对数据的需求。其次是要看投资上的需求，国网现在还有大量的09版的模块没有换下来，要看国网投资的规模。一般国网的对于产品升级换代的要求，差不多都是以5~7年为周期的。
Q26：是不是宽带不能满足电网公司的需求，宽带可能这轮替换就走不完了？
A26：双模一旦成熟了以后，就要降低宽带的招标数量了。双模和宽带的关系，是上下兼容的关系，而宽带和窄带是不兼容的。窄带升级为宽带的时候，只能把窄带替换掉，宽带和双模其实是可以共用的。

Q27：对于电网来讲，需要把所有的电表都换成双模的，才能够实现它未来整个电网的改造想法吗？因为我感觉他好像并不是一个增加收入的目的，而是为了应对未来会增加很多二次设备数据回传的需求。

A27：要看它是不是一个刚性的需求，窄带当时的需求是刚性的需求，它解决了原来需要人去抄数据的问题。宽带和双模之所以可以共存是因为台区的管理需求不是一致的。有些台区需要更精细的管理，比方说需要15分钟数据、更多的信息接入要求，而有的台区没有这种需求，那么普通的宽带产品就能满足台区的要求，就没有必要去上更高通讯能力的模块了。

Q28：您认为电网的电表采购额不会明显增加？
A28：电表的刚性需求更多一些。第一每年要轮换一些到期的电表；第二有了新技术，也有资金的支持，会换掉一些；第三损坏的电表要替换；第四是新增的电表市场需求，也要采购电表。
Q29：公司是把更多重点放在配网侧的其他产品吗？
A29：配网侧未必是新的需求，只是从公司的角度讲，要把应用的场景、应用的类型、应用的范围扩大，产品的类型也要扩大，但是都保持在电力行业的应用中。

Q30：电能量采集系统和配电自动化系统的市场规模大概多大？

A30：电能量采集系统当时的投资规模是1500亿左右，实施时间前后有是7年左右。配电自动化市场与用电信息采集市场总体量与投资规模大致相当，这个是我们自己对配网市场容量的分析。

Q31：我们配网的新产品大概什么时间才能上市？
A31：电力行业产品的周期比较长，没有一个明确的里程碑式的节点宣布产品上市了。从研发到上市是一个逐渐的过程，首先是产品的研发、产品的试制，然后要去做测试，取得相关部门入网许可、产品检测合格的报告，这是一个周期。第二要做在电力公司的试点和样板点，拿到试点报告，才能是一种入围产品，然后才能有中标的可能性。

Q32：公司配网的产品，在盈利上面实现收入兑现，大概要到什么时候？

A32：公司做配网的时间不算太长，还是属于研发、测试、试点的状态。要形成规模销售，预计还得有两年左右的时间，才能对财务数据的利润有贡献。这是行业特点所决定的，不太会突然出现一个跨越式的进步的。但是进军配网对公司后续的发展很重要。公司将产品技术聚焦于电力行业，公司认为不能完全从当季看这些研发投入，目前的投入对公司后续的发展有很大的意义。

	附件清单（如有）
	

	记录人
	王小艳
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