证券代码：603194                           证券简称：中力股份
浙江中力机械股份有限公司投资者关系活动记录表
                                                      编号：2025-015
	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 （请文字说明其他活动内容）

	参与单位名称
及人员姓名
	长江资管 诸勤秒
辰光资本 夏金宝
东吴证券 韩青、刘捷宇
诺德基金 牛致远
兴全基金 任相栋、谢书英、王哲宇、姚佳
浙商机械 蒋逸
中交资本  赵博
中庚基金 陆艺飞 王啊涛
（按汉字拼音首字母顺序排列）

	时间
	2025年12月19日

	地点
	浙江∙湖州安吉∙中力股份（北区）

	上市公司接待
人员姓名
	董事、董事会秘书、副总经理：廖发培
董事、财务总监：汪时锋
自动工业车辆事业部部长：邱方长
证券事务代表：吴碧青
证券事务专员：王德仁


	投资者关系活动主要内容介绍

	一、活动流程 
1、参观公司展厅及产线、智慧物流应用场景； 
2、公司情况介绍，数智仓储、智能物流情况介绍；
3、第三季度业绩情况交流；
4、互动交流。

二、互动交流
1、数智物流业务在海外的推进情况如何呢？
答：感谢您对海外全球化的关注。公司数智物流业务在海外市场的拓展正按既定战略稳步推进，具体而言，进展主要体现在两个层面：
第一，产品级业务已形成稳定基础：公司早期以标准化、模块化的智能搬运设备（如各类电动搬运车、智能叉车）切入海外市场。在全球制造业与物流业中建立了广泛客户基础，目前构成了海外业务收入的稳定支撑。
第二，模式级解决方案正在逐步推广：在硬件产品的基础上，公司正将国内已成熟的、针对特定场景的“设备+流程”解决方案向海外市场适配与推广，提供包含多设备协同及初步调度管理的自动化方案，以创造更高的客户价值与业务增量。
总而言之，公司智能搬运业务的海外拓展正处于“产品引领、方案跟进”的健康成长阶段，对其成为公司未来业绩的重要增长引擎充满信心。
2、数智物流业务是会根据客户的需求场景然后去定制开发吗？并且核心的操作系统软件都是我们自己研发的吗？
答：感谢您提出的问题，它关乎业务的规模化能力和技术核心层面。公司的理念是基于标准化产品进行场景化运营，而并非进行传统的、高成本的完全定制开发。且在提供的智能搬运解决方案中，其核心的操作系统、调度平台及配套软件均为公司完全自主研发。这确保公司能实现最优控制：根据自身设备特性进行深度优化，实现硬件效能最大化；同时保障数据安全，所有业务流程和数据均在自主可控的系统内流转，满足客户对生产运营数据安全性的高要求。
具体来看，公司会将物流场景中通用的核心需求（如搬运、存储、分拣、调度）沉淀为标准化的硬件产品和软件功能模块。这确保了系统的可靠性、稳定性和快速交付能力，同时针对行业中普遍存在的特定场景（如制造车间的产线物料精准配送），将标准化的产品与模块进行组合，形成经过验证的场景化解决方案。当一个场景在某个行业或头部客户处取得显著成效后，它会成为具有参考性的案例。当其他具有类似需求的客户对成功案例进行考察后，该案例所验证的管理模式与运营流程，能够为其决策提供具有说服力的参考依据，并有效推动相关解决方案的推广应用。
简而言之，公司数智物流业务的发展路径是：将复杂的、非标的场景需求解构并吸收到不断丰富的标准化产品与方案库中，再通过成功的场景化应用案例引导和满足更多客户的共性需求。

3、刚刚在视频之中我们也可以清楚地看到，具体应用的有汽车行业以及酿酒行业，那么针对不同的行业，是否需要单独的投入资源开发呢？
答：非常感谢您的细致观察。不同行业需求有所不同，在解决方案构建的初期，确实需要针对性的行业洞察与资源投入，但一旦完成从0到1的突破，实现从1到10甚至100的跨客户复制，其效率和确定性将大幅提升。如对于汽车行业：核心需求是高精度、序列化、准时化的产线物料配送，与生产节拍深度绑定，容错率极低。面对这些独特的行业需求，不可能用一套完全相同的方案去应对。因此，在进入一个新的行业初期，都会投入资源进行场景调研、关键技术适配、流程再造设计等。通过在某行业内实现首个完整的项目验证，形成一套可复制的场景解决方案模型。当在特定行业完成首个全流程验证后，即意味着形成了该场景下可系统化实施与迭代的关键路径与方法。后续拓展将变得高效：将首个项目中解决的复杂问题拆解并固化到可配置的软件功能模块、可选的硬件模组以及标准化的运营流程手册中，当同行业的其他客户提出需求时，可以迅速调用，在标准化框架内进行高效配置，以应对客户的个性化细节差异。
总而言之，公司的策略是：以必要的初始资源投入，穿透不同行业的壁垒，完成行业解决方案的“首台套”突破；而后，凭借标准化、模块化产品与方案体系，将成功的经验快速复制到该行业的广大客户中去。
4、那么就公司目前的状况来说，是否有正处于1-10这种复制阶段的客户？未来是否还有其它从0到1的其它行业的开发场景呢？
答：答案是肯定的，公司已经拥有了多个典型的、正处于快速复制阶段的行业和客户群。
具体来说，公司的标准化场景解决方案，已在以下几个重点行业实现了从标杆试点到多客户、多场地复制的跨越：
（1）电商及快递物联行业：公司提供的智能搬运解决方案，已从早期的单点应用，推广至该行业头部企业的多个核心枢纽与分拨中心，实现了跨区域的规模化部署；
（2）汽车制造及零部件行业：公司和行业领先企业建立战略合作关系，共同打磨出契合汽车行业高节拍、高精度要求的产线物料配送解决方案。并基于项目上沉淀的标准方案和行业口碑，将该解决方案向更多主流车企推广。虽然每家客户的生产布局有细微差异，但核心的流程逻辑、设备选型和调度算法都逐渐模块化，能够实现快速适配和部署，有效缩短了交付周期。
除了以上两个领域，公司在纺织、医药等行业也观察到了类似的趋势，基于其明确的痛点、可规模化的市场空间以及与公司产品技术能力的匹配度，严格遵循公司“深入场景、打造标杆、标准化复制”的一贯策略。公司将持续进行市场洞察和技术预研，不断丰富和延伸行业解决方案矩阵。
综上所述，当前的发展态势表明公司已跨越了单纯的项目定制化阶段，进入了以标准化、模块化解决方案驱动增长的新周期。随着各行业解决方案库的不断丰富和成熟，这种高效复制的效应会越来越显著，为公司带来持续、稳健的业务增长。


	附件清单（如有）
	无

	日期
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