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浙江大元泵业股份有限公司
2026年投资者关系活动记录表
编号：2026-006
	投资者关系活动类别
	[bookmark: OLE_LINK2][bookmark: OLE_LINK3]□特定对象调研    □分析师会议    □媒体采访
[bookmark: OLE_LINK4][bookmark: OLE_LINK5][bookmark: OLE_LINK1][bookmark: OLE_LINK6]□业绩说明会      □新闻发布会    □路演活动
□现场交流        √电话会议      □其他

	参与单位
	中信证券；华夏基金；兴银理财；天弘基金；国泰海通；中信建投；华安基金；方正证券；国信证券；向日葵投资；宏鼎财富；太平资产；招银理财；前海汇信得基金；泾溪投资；恒越基金；东方资管；理成资产；榕树投资；国华兴益保险；北京柏治投资；国投证券；景和资产；生命资产；金昱鑫投资；彤源投资；富荣基金；西部利得基金；水璞私募；太平洋证券；蓝墨投资；红杉资本；北京根本私募；国联民生；厦门华福；长江证券；华泰证券；中国风险投资；银河证券；广发证券；鲲洋私募；国金证券；财通证券；宁银理财；华富基金；煜德投资；招商证券；浙商证券；华源证券；玄元投资；循远资产；中金公司；申万菱信；东方财富等

	时间
	2026年10月29日20:00-21:00

	地点
	线上

	公司接待人员
	公司董事会秘书、财务总监、证券事务代表。

	投资者交流主要内容和介绍
	除前期披露过的问答外，本次交流的主要内容如下：
一、公司第三季度经营情况介绍
（一）主要财务数据情况
2026年第三季度公司营业收入约5.15亿元，同比增长7.2%；前三季度营业收入约14.12亿元，同比下降2.28%，降幅较上半年有所收窄；第三季度实现扣非后净利润约2461.56万元，同比下降28.19%；前三季度实现扣非后净利润约5208.12万元，同比下降59.08%，降幅较上半年亦有所收窄。现金流方面，公司2026年 1-9 月经营活动产生的现金流量净额约为1.54 亿元，同比增长99.89%，现金流状况持续保持稳健。
在费用及成本端，公司推进费用精细化管控，通过费用聚焦提升运营效率，第三季度三项期间费用的增长幅度得到较好控制。同时，公司坚持研发费用的投入，重点保障新产品、新项目的技术投入。毛利率方面，前三季度产品毛利率同比下降，主要受原材料价格影响，铜、铝、铁等材料近年来涨幅较大且维持高位，公司材料成本按加权平均法核算，涨价影响逐步释放，截至目前高价库存影响已滚动体现得较为充分，后续原材料成本波动对毛利率的边际影响预计减弱，但毛利率仍将承压。
整体来看，尽管公司综合毛利率仍面临同比下降压力，但通过收入端企稳修复、期间费用管控以及折旧、人工成本的精细化管理，单季度净利润下滑幅度已收窄，经营态势逐步改善。
（二）主要业务发展情况介绍
从海外头部泵企的历史经验来看，传统泵类行业通常具备较强的客户粘性与经营惯性，除遇到极端外部冲击，一般行业头部公司的收入能保持相对平稳。面临当下的外部成本与费用压力，公司也将通过资源聚焦保障主业平稳运行，继续以2026年全年预算为导向，推动公司及子公司努力实现经营目标。
在温控业务方面，公司相关业务持续稳步推进，从下游客户订单和业绩上看产业处于加速发展阶段，具体来看：
行业趋势：10月OCP展会进一步明确了无轴封磁力屏蔽泵的技术方向，行业共识持续强化，两兆瓦以上CDU方案已成为行业重要标准，下游客户需求指引较为积极。
产品迭代升级：55kW及更大功率的永磁同步屏蔽泵已交付客户测试，泵驱一体等新项目同步推进，为后续产品价值量提升打开空间，产品的整体价格体系保持稳定。
订单与交付：8-10月相关业务订单实现增长，客户覆盖两大产业链主流CDU厂商，公司将在四季度至明年按照客户节奏持续推进生产与交付。

二、投资者问答
Q1：公司温控业务当前在手订单、客户拓展及交付节奏如何？产品交付到收入确认的周期是怎样的？
A1：订单与客户拓展：三季度以来相关业务订单增长，除原有产业链客户外，公司与LG、美的等新客户均开展对接，部分客户已取得小批量订单。
交付节奏：目前已开始交付，公司将在四季度至明年按照客户节奏继续推进生产与交付。
收入确认原则：公司严格按照企业会计准则及合同约定条款确认收入，以产品交付至约定地点并满足合同约定条件作为收入确认时点，收入确认时点通常晚于产品交付时点。现阶段产品多处于试样、送样及小批量阶段，对财务报表的体现存在一定滞后性。
Q2：三季度主业收入增长的驱动因素是什么？
A2：公司三季度主营业务增长以出口业务为主要驱动，发货量实现同比提升，推动主营业务稳步改善。
Q3：CDU温控泵产品当前的产能水平如何？
A3：公司半年报披露的专用产线已建成投产，目前已根据客户需求启动生产，后续将根据订单规模逐步爬坡，且公司现有产能可通过与传统业务产能共享形成一定保障。现阶段公司优先关注产品交付质量，以稳定的产品品质作为业务拓展的核心基础。
Q4：订单对应的产品是机械泵还是电子屏蔽泵？
A4：从技术路线来看，10月OCP 展会已明确无轴封屏蔽泵为行业重要发展方向，两大产业链均向该方向演进。公司永磁同步屏蔽泵产品已获得下游客户的认可，两大产业链客户均在该技术路线上开展布局与尝试。
Q5：微型泵的业务进展如何？
A5：公司持续推进微型泵的研发与客户对接，与国内及台资核心温控客户均已开展相关产品的前期对接，不同客户的产品在尺寸、厚度等参数上差异较大，部分方案具备较高技术挑战性。公司将跟随客户需求持续推进产品研发与验证。
Q6：微型泵的技术壁垒如何？竞争格局怎样？预计何时能大规模放量？
A6：微型泵尤其是超薄型微泵对精密加工、电机性能、水力设计、震动与噪音控制均有较高要求，需要长期的工艺积累与技术沉淀。
市场放量节奏与下游头部PC厂商的产品导入进度高度相关。整体来看，微型泵业务仍处于前期的技术积累与方案验证阶段，需要客户持续协同迭代，后续随着产品成熟度提升可能逐步释放市场空间。
Q7：当前公司交付及验证的产品功率段主要是哪些？55kW 产品的进展情况？
A7：功率段方面，两兆瓦以上CDU方案已成为行业重要标准，22kW、37kW 均为两大产业链通用功率段。更大功率方面，公司已推出配套6兆瓦CDU的55kW产品，同时客户已提出75kW及更高功率的需求方向。55kW 产品已送样客户开展测试，测试周期取决于客户项目进度，公司将全力配合客户完成相关验证工作。
Q8：热泵业务三季度对收入的贡献及增幅如何？ 
A8：受欧洲气价高位及新能源消纳需求驱动，欧洲热泵市场具备刚性支撑。当前非家用热泵需求占比较高，家用热泵处于温和复苏阶段。公司热泵业务在低基数基础上实现较好恢复。
随着头部主机厂加速布局欧洲市场，公司重点推进与大客户的产品渗透与配套合作，跟随客户新品迭代节奏拓展市场。头部客户的产品导入周期相对较长，公司将持续深化客户合作，把握市场复苏机遇。
Q9：产业链机械泵换电子泵的推进意愿与进展如何？
[bookmark: _GoBack]A9：无轴封屏蔽泵是产业温控技术的重要发展方向，现阶段产业链已将屏蔽泵作为重要技术路线推进，相关产品导入与验证工作有序开展。
Q10：公司成本端的主要影响因素有哪些？预计何时能缓解？ 
A10：成本影响因素及缓解情况
原材料成本：近年来铜、铝、铁等主要原材料价格大幅上涨，且持续维持高位，是毛利率下降的核心原因。公司采用加权平均法核算材料成本，原材料涨价影响逐步释放，截至三季度末库存成本已基本反映当前价格水平，后续原材料成本波动对毛利率的边际影响将收窄，但毛利率承压的状态仍将持续一段时间。
人工与折旧：近年公司新建厂房及配套设施、员工福利提升等因素推动人工成本上升；同时新厂房、新设备折旧与土地摊销增加，也对成本形成压力。目前上述因素的影响已基本释放，同比降幅压力逐步企稳。
公司将在保障主业稳定增长的基础上，持续优化成本管控，逐步消化短期成本冲击。
Q11：公司温控产品的竞争力与壁垒体现在哪些方面？
A11：公司温控泵产品脱胎于工业泵领域，工业泵长期以来对产品稳定性、安全性、可靠性及特殊工况适应性要求极高，积累了深厚的技术底蕴与工艺经验。公司基于永磁同步技术，结合新场景的客户需求持续迭代产品，在可靠性、稳定性方面具备扎实的基础。公司将持续聚焦自身产品打磨，依托工业领域的积累构筑核心竞争力。
Q12：客户对泵驱一体新方案的接受度如何？ 
A12：泵驱一体方案由下游客户主导推动，公司积极配合客户开展联合开发。目前Tier1客户及终端客户对该方案认可度较高，已完成相关方案开发与初步尝试，是具备发展潜力的技术方向。
Q13：下游客户电子泵体积要求较高，公司能否同时满足小体积与大功率的客户需求？
A13：公司所有产品研发均与客户开展充分沟通，基于客户实际需求定义产品规格。目前已落地的 22kW、37kW 永磁同步屏蔽泵均满足客户的体积与性能要求；55kW产品已送样客户测试，产品性能与尺寸均可满足客户需求。

温控新业务的发展与产业趋势密切相关，新业务从培育到放量需要一定周期，相关产业的技术路线与行业标准仍在持续演进，业务发展的具体节奏将跟随产业实际发展情况及周期动态变化，请投资者予以关注。

	附件清单
（如有）
	无

	整理日期
	2026年10月30日



