证券代码：603281                                    证券简称：江瀚新材
湖北江瀚新材料股份有限公司投资者关系活动记录表
（2025年7月）

	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
     (电话会议

(其他                        

	参与单位名称及人员姓名
（排名不分先后）
	中信证券-王喆

中信证券-田显城

中信证券-任丹

华西证券-王丽丽

长江证券-魏邈

申万宏源研究-马昕晔

申万宏源研究-李绍程

前海开源基金-崔宸龙

前海开源基金-荣欣

国泰基金-钱晓杰

国泰基金-刘刚

长城基金-李金洪

嘉信基金-李献刚

华安基金-王晨

浙商基金-景徽

源兴基金-张文丰

泉果基金-魏博阳

鹏扬基金-梁君岳

远舟资本-廖书迪

鑫巢资本-范承杰

煜德投资-孙佳丽



	时间
	2025年7月23日

	地点
	公司会议室

	公司接待人员
	董事长：甘书官

董事会秘书：罗恒

证券事务代表：向春芳 

	投资者关系活动主要内容
	现场参会投资者实地参观公司厂区，董事会秘书罗恒先生介绍公司基本情况，董事长甘书官先生就投资者关心的公司发展、生产经营、投资项目等情况回答了投资者提问。概述如下：

一、关于行业。（1）功能性硅烷行业形势。（2）今年对美出口是否受到关税影响？（3）目前行业有企稳迹象，对未来的情况有何判断？
回复：（1）功能性硅烷号称工业味精或工业维生素，是各行业都离不开的重要材料，在公路桥梁隧道铁路机场港口等交通基础设施建设中不可或缺。在全球范围，中国及其他发展中国家人均有机硅消费量与发达国家还有很大差距，其他国家的基建水平较中国有很大差距。在国内，中部、西部与东部地区相比建设水平也有不小的差距。这些差距蕴藏了广阔的市场前景。

目前，受制于整体经济情况，短期负面影响持续显现，业内企业亏损或停产的情形普遍出现。受特朗普政权政策不确定性及俄乌、中东等局部战乱影响，欧美消费指数下降、消费信心不振。当前的不利形势不会一直持续，根据经济和产业发展的规律，宏观经济和功能性硅烷行业终将重回增长期。

（2）关税的直接影响不大，因为客户在美国本土没有替代品，加税可以申请豁免。但是受美国新一届政权政策不确定性影响，美国整体的消费信心下降了，销量是有影响的。

（3）从市场价格看，已经是行业低谷，行业内不少企业已经亏损或停产，仅湖北就有3家企业已经停产，没有继续下行的空间了，只要市场信心恢复，消费量增长，行业拐点必然到来。但这个调整过程可能会很残酷，有些企业可能会被市场淘汰。这个过程对公司而言是重要的发展机遇，就好像2008年全球金融危机时公司逆势扩大产能为之后的发展奠定了基础。

总体而言，功能性硅烷的需求空间很大。以光伏为例，中国的光伏发电占到三分之一，如果其他国家都能达到这个水平，硅烷的消费增量就不是一个小数字。我们认为行业生命周期至少还有五十年。

二、关于经营。（1）公司毛利率高于同行的原因？（2）现在行业低谷期，公司的业绩仍然很好，原因是什么？（3）公司未来的竞争策略是否就是利用成本优势把同行打死，挤占市场份额？

回复：

（1）一是公司产业链完整，产品技术含量高，高附加值产品多。二是资源利用水平高，将有效成分充分开发为产品，并实现氯元素循环，降低了废弃物处置成本、盐酸外运费用。三是劳动生产率更高，公司人均产销量、营收、利润均高于同行。

（2）公司自98年成立以来，连续近30年都是盈利的，除了前面毛利率比同行高的原因，靠的是以下几点。一是员工将公司当成自己的家，不是给人打工。二是公司薪酬跟得上，绩效奖金直接与业绩挂钩，上不封顶，下不保底，员工干劲足。三是公司员工吃苦耐劳、辛勤付出，一个人顶两三个人，员工人数比后面几家都少，但生产效率更高。四是骨干员工对企业忠诚度高，20多年没有一个中层以上的员工带产品、带技术到同行企业打工的。

（3）公司从未打价格战，也没有多余的产能打价格战，更没想着把谁打死。功能性硅烷行业最终是靠产业链完整性、产品技术含量和质量等优势得到发展，不是靠恶性竞争。从过去的情况看，国内同行被淘汰原因主要有产业链不完整的、脱实向虚搞贸易的、安全环保不到位的。谁的管理跟上了、产品更有优势、研发投入更大、技术含量更高，谁的生存空间就更大。所以，公司的策略是聚焦提升自身综合能力和水平，把自己的事做好。

三、关于产品。（1）公司高端产品占比？（2）电子级产品量产后，高端产品占比会有何变化？（3）高端产品中外销占比如何？（4）公司向海外客户提供的产品属于标准品还是定制品？（5）公司最近三至五年新开发的产品收入占比大概是什么水平？（6）公司绝大部分收入并不是来自新产品？（7）公司有超过一百种产品，未来是否会将产品牌号做的更多？还是未来会尝试做一些其他的产品？（8）产品牌号多，是否意味着同一种产品的细分型号的市场价格不一样？（9）产品价格差异是否有行业性的定价？
回复：

（1）约占销售额的15%左右，但利润贡献超过50%。

（2）占销售额的比重有望达到25-30%。

（3）高端品外销占销售额的5%以上，高端品内销占比7.5-10%。

（4）都是根据客户对功能性硅烷的要求提供的定制品，没有统一标准。一个牌号的产品对多个客户执行不同的标准。

（5）新产品收入占比大概在5%以上。

（6）是的，功能性硅烷的生命周期都很长，有一个主流产品甚至是上世纪六十年代发明的。

（7）公司每一个产品牌号就是一种产品，有不同的用途，对应不同的下游领域。公司的产品线可以分为两类，一类常规产品做规模摊薄成本费用，一类非常规产品在高端领域赚取利润，如公司一直在开发的高纯度电子产品。

（8）同一个牌号的产品在不同的领域执行不同的质量标准，价格自然会有差异。

（9）功能性硅烷是精细化工产品，没有行业定价，都是与客户单独议价。

四、关于项目。（1）公司的电子级产品是否送样？（2）电子级产品的市场空间多大？（3）电子级产品的价格如何？（4）该项目国内二三十亿元的市场是公司可以去拓展的？（5）该项目目标市场包括本地市场吗？（6）该项目产能情况？（7）公司现金储备充足，建成项目和在建项目单个投资规模都不大，后面是否会做些更大的项目？

回复：

（1）目前功能新材料硅基前驱体项目（一期）处于建设筹备阶段，不具备送样条件。

（2）电子级产品的市场空间大约为每年1万余吨，不超过2万吨。

（3）当前电子级产品的价格大约在我们生产成本的10倍。

（4）不可能我们一家企业独占该市场，采购方肯定会多方采购以分散风险。

（5）是的，省委省政府对于相关的本地化产业链建设是大力支持的。

（6）1万吨/年的四氯化硅、5000吨/年正硅酸乙酯，都是6N级产品，以公司硅烷作为原料生产。其中四氯化硅既可外销，又可自用。

（7）公司的产能一直很紧张，人员、装备的负荷较大，新增产能可以降低生产负荷、减轻产能压力，有利于保障长期经营的持续性。投资项目和投资成本是两个概念，公司对投资成本控制非常重视，项目建设都能较预算节约资金，降低固定资产投资、减少折旧，也有利于经营业绩。



	附件清单
	无

	日期
	2025年8月15日


