证券代码：603066                                证券简称：音飞储存
南京音飞储存设备（集团）股份有限公司
投资者关系活动记录表

	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
[bookmark: OLE_LINK1]□新闻发布会      □路演活动
■现场参观        □其他：电话会议

	参与单位名称
	驼铃基金、中邮证券、朝景投资、国元证券、东北证券、中千投资、约牛软件、东方财富证券、信三百基金、多伦多（香港）基金、江苏天鼎投资、中金银海（香港）基金等

	时间
	2026年11月05日

	地点
	公司马鞍山制造基地

	上市公司
接待人员
	音飞储存董事会秘书：钱川 

	投资者关系活动主要内容介绍
	一、参观基地、介绍公司基本情况。
二、问答环节
Q1：请介绍公司制定的战略和经营计划？
A：公司的发展战略是N（供应商）+1（音飞）+N（客户），是旨在将供应链各环节以及全业务环节组织起来，搭建公司自己的生态圈。通过全面推进标准化建设，不仅实现产品规格、硬件配置的标准化，更在生产流程、管理体系和软件接口等方面建立统一标准，显著提升供应链协同效率。这一战略将有效解决行业普遍存在的系统兼容性差、调试周期长等痛点，在降低企业运营成本的同时，为客户创造更大的价值空间，推动整个物流行业的提质增效。
经营计划方面，公司坚持创新，专注智能物流装备制造和系统集成服务领域。在国内市场，公司依托既有竞争优势，进一步聚焦并深耕系统集成业务，持续提升行业解决方案、项目交付和全生命周期服务能力，以系统集成带动装备制造协同发展；在海外市场，公司将加快国际化发展步伐，坚持多条腿走路、多路径并举，通过装备出口、系统集成项目、本地化合作和渠道协同等方式拓展市场，持续扩大海外业务规模。

Q2：请介绍公司当前在手订单规模，新增订单结构情况，项目平均施工交付周期，同时说明哪些因素会对项目交付周期形成主要扰动？
A：根据公司2026年半年度报告数据，截至2026年6月30日，公司在手订单约21.78亿元，上半年新签订单总额约11.81亿元，其中新签海外合同约3.41亿元，海外新签同比增长142.19%。新增订单当中系统集成项目占比进一步提升。
千万级项目平均施工交付周期区间为6-12个月。影响交付周期的因素有：项目土建、地面、配电、消防、网络接口及物料数据等前置条件未在设备进场前就绪，而系统集成项目的安装调试又与这些条件高度耦合，形成多方交叉作业下的等待与返工；项目方案反复变更会触发设计、生产、安装和软件配置的连锁返工，而变更控制机制缺失会进一步放大延期效应；系统集成需实现多类物流装备与多层软件系统之间的对接，接口关系复杂、集成难度较大；在多方供应商协同实施场景下，接口界定不清、责任边界模糊及问题定位困难等问题易导致联调与排查周期延长等。
公司正在通过践行项目“铁三角”模式加强对项目实施的管理，以客户经理、方案技术人员和交付项目经理协同联动为抓手，将现场交付条件前置核查、方案确认、装备与软件对接责任界定等纳入项目全周期管理，建立交付周期风险早识别、早预警、早处置的闭环机制，系统性降低现场条件不满足、方案反复变更、接口集成复杂和验收集中等带来的工期不确定性，以解决这一行业共性问题。

Q3：公司前两年营收有所下滑，今年营收出现回升，该变化背后的原因是什么，影响公司业绩波动的主要因素，是否存在对单一或少数大客户的依赖？
A：2026年前三季度公司营收8.63亿元，同比增长25.43%。前两年营收下滑主要受项目确认节奏、下游客户资本开支及需求阶段性波动、业务结构调整等因素影响。今年营收回升主要驱动：一是高精密货架业务作为基本盘持续贡献；二是加大系统集成业务规模，拓展冷链、商超等高标准需求行业；三是依托长泰、京东等核心客户带来稳定订单；四是海外业务成为重要的增量贡献来源，2026年上半年公司国外收入1.47亿元、同比增长约83%，占营业收入的比重提升至23.33%。
项目收入确认及验收节奏、新签订单规模与转化速度、下游行业景气度和客户资本开支意愿、业务结构变化、核心客户订单稳定性、海外拓展进度及行业竞争和成本费用变化等是影响公司业绩的原因。
客户集中度方面，前五名客户销售额通常占年度销售总额不超过25%，对单一或少数大客户依赖度较低，不存在重大依赖。

Q4：请介绍公司落地的前沿先进技术带来了哪些实际业务效益，当前商业化落地进展如何。
A：公司聚焦前沿技术的应用端落地，做新技术的第一批应用实践者。
硬件层面已经引入机器狗巡检设备，叠加自研模块，用于工厂、园区设备巡检，依靠图像识别完成设备异常识别，减少人工巡检依赖，降低人为漏检风险。
软件智能化方面，公司搭建了设备远程运维平台，公司出售的设备可远程监控运行状态，实现售后服务的可视化与预测性维护，提升响应效率与客户信任度；同时落地数字孪生平台，在项目售前阶段对整套仓储系统进行3D仿真模拟，帮助客户直观预览运行效果，减少方案反复变更，有效缩短交付周期、降低交期风险。

Q5：公司海外业务主要布局哪些区域？海外销售收入与总收入的占比？业务拓展过程中有什么难点？
A：公司产品已服务全球60多个国家和地区，构建了“国内三大基地+海外泰国工厂”的全球双轴产能联动体系。此外，公司在新加坡、泰国、美国、马来西亚等地设有子公司，并在美国完成本地化销售的相关认证，在奥地利设有海外研发中心，已形成“制造+销售+服务+研发”的立体化海外架构。2025年度，公司国外收入1.88亿元，占营业收入的14.95%。
海外业务的核心瓶颈并非设备与方案，而在于本地化安装调试能力与劳务资源供给；当地人工成本较高、施工效率参差不齐，对项目交付规模和交付节奏形成制约。公司正通过组建海外自有交付团队或培育长期合作交付团队、对接商会及本地安装资源、跟随头部客户协同出海等方式，逐步构建可持续的本地化交付能力，突破海外业务规模化交付瓶颈。

	附件清单（如有）
	无
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