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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 采取现场结合线上腾讯云会议形式       

参与单位名称及

人员姓名 

 嘉实基金 彭民、光证资管 李行杰、兴业证券 刘权、浙商证

券 赵洪、广发证券 王亮、海通证券 华晋书、悟空投资 钟腾

飞、递归基金 于良涛、国金证券 郑弼禹、刘研雪、太平基金 田

发祥、钧犀资本 藏源渊、开源证券 曹旭辰等 136位投资人。 

时间 2021年 12 月 8日 15:00-17:00 

地点 上海市闵行区春光路 99弄 62号 

上市公司接待人

员姓名 

董事会秘书：樊晓磊 

PowerIC产品经理：胡勇 

证券事务代表：付龙君 

投资者关系活动

主要内容介绍 

 

2021 年 12 月 8 日（星期三）本次投资者关系活动以现场

结合线上召开的方式进行，公司与投资者进行互动交流和沟通，

就投资者关注的主要问题进行了答复： 

主要交流内容如下： 

1、 公司主业发展汽车电子行业的原因？ 

答：公司主要聚焦汽车电子行业，这是在公司不断发展壮

大过程中有意的取舍行为，公司初创阶段主要做贸易为主，2008

年转型做代理分销，在 2010年前后，当时手机、家电及汽车等

市场呈爆发式增长，管理层当时也在思考一个问题：市场机会

那么多，我们如何更好地服务客户？如何体现公司的价值？而

不仅仅是简单的产品买卖。经过艰难慎重的抉择，选择深耕汽



车电子行业，并以“成为汽车电子细分市场最有影响力的合作

伙伴”做为公司的使命，同时投入大量的人力、时间等。汽车

电子市场在整个半导体行业占比虽然仅有 10%，但汽车电子的

生命周期长，更新迭代速度没有消费快，汽车电子分销商需要

更加侧重于技术服务，与电子元器件供应商合作更加紧密，为

下游客户在产品测试、认证、选型、设计等方面提供更多的服

务。以技术服务获取订单，一旦进入汽车供应链体系，整体业

务更加稳定。在逐步发展深耕公司汽车电子业务的过程中，根

据市场和客户需要，公司开展了为客户提供系统解决方案的技

术服务，直接收取技术服务费。在设计方案过程中，将自己代

理及研发的产品设计到方案中，在客户采纳相关的系统解决方

案后，也同时会带动代理及自研产品的销售额，起相辅相承作

用。 

2、 自研 IC 团队 60 人的人员岗位的结构？公司如何激励自研

IC 团队成员?IC 团队人员的扩充是如何计划的？在韩国主

要招聘员工的标准是什么？ 

答：30名 IC设计人员，其余为 AE、FAE、运营、销售人员

等；为了更好地激发 IC 设计团队的工作积极性，巩固 IC 设计

团队的人员稳定性，通过公司的持股平台上海硕卿企业管理中

心（有限合伙）对韩国 IC设计团队给予一定的股权激励；电源

管理 IC 属于模拟芯片，IC 设计人员的经验积累程度对所设计

产品的技术水平和整体性能起到了至关重要的作用，公司还计

划招聘具有丰富经验的 IC设计工程师 30名左右。 

3、 IC 业务主要的销售方式？各区域的销售占比是多少？ 

答：目前 IC业务主要销售的国家区域是中国和韩国，在国

内，因为公司深耕汽车电子行业多年，拥有丰富的客户资源，

在汽车照明和座舱电子领域以直接销售为主，也有部分代理分

销。韩国采取的是以代理分销模式为主。从销售区域看，之前

韩国销售占比较高，2019年至今，国内销售的占比逐年上升，

目前韩国和中国的销售额以基本持平，未来预计国内销售占比



将超过 50%。  

4、 公司自研芯片的产品定义是完全由韩国团队来定义的么？ 

答：公司拟进入一个新的产品领域或者研发一款新的产品

时，首先进行产品调研，以客户的需求为导向，进行市场分析，

根据分析结果来判断是否可以定义新品，新品定义是由市场及

研发部共同完成，而非仅靠韩国团队。 

5、 最近公司股价波动异常与并购事情是否有直接关系？ 

答：股价波动与该事项没有直接关系，该事项目前处于筹

划阶段，且公司已严格按照相关法规做好内幕信息管理工作，

尚未签署任何协议，存在较大不确定性，公司将根据该事项的

进展情况及时履行信息披露义务。 

6、 公司和吉利之间都有哪些合作？ 

答：公司在分销业务、系统解决方案及自研 IC 业务与吉利

均有合作，公司代理的 LED、存储器、被动器件等和自研 IC产

品主要通过 Tier1或 Tier2来进行供货。 

7、 公司代理的产品和自研 IC 是否会发生冲突？ 

答：公司自研的芯片种类在代理的品牌中并未涉及，不会

发生冲突。 

8、 公司如何看待自研 IC 的产品增速？ 

答：公司的自研 IC芯片目前仍属于发展阶段，对员工的考

核指标为研发芯片的速度，公司会加大设计人员的数量来拓展

自研 IC的产品种类。  

9、 公司的电源管理 IC 是否在 BMS 上有布局？ 

答：目前不涉足。 

10、 公司自研管理 IC 替代的是国外厂商进入国内客户，是

凭借价格优势么？ 

答：现阶段公司 IC 的销售价格与对手之间的差距不会很

大，TI平均产品毛利率为 60%，MPS平均产品毛利率 50%-60%，

公司产品的平均产品毛利率为在 38%-40%之间，芯片的出厂价

格不会有很大差距，主要原因为国外竞争对手的成本较低。受



国外疫情反复，晶圆加工厂减产，加之受国内政策性影响，国

内 IC产业正在逐步推行进口替代，自主品牌车厂也积极响应国

家号召，芯片测试、认证流程时间大大缩短，加快芯片进入速

度。 

11、 韩国团队当时为什么未把 IC 业务做大，公司在短短两

年之内可以将销售额做大？ 

答：2015-2018 年韩国团队属于研发投入期，2019 年收购

该团队时，仅有汽车大灯调光电机和暖通空调驱动 IC且国内市

场并未量产，公司基于自身的资源优势，将产品推进国内市场

并实现量产。同时，公司拓宽产品品类，定义相关产品如 LED

驱动 IC、DC-DC、LDO等，以更好的拓展中国市场。 

12、 分销业务毛利率增加是因为涨价导致的么？ 

答：主要是产品结构的变化，主要为 LED 灯珠、汽车被动

器件增速较快，拉高整体毛利率水平。 

13、 公司 IC 晶圆的供货情况如何？ 

答：公司今年 95%的晶圆均来源于高塔半导体，同时与韩

国的东部电子洽谈晶圆的合作，在今年第四季度已经开始陆续

供应。 

14、 介绍一下公司外购技术和设备的情况，自研 IC 是否需

要 Tamul 的技术授权？ 

答：技术、设备属于直接买断，归属于公司所有，无需进

行授权。 

15、 汽车自主 IC 的客户中，Tier1 和车厂的占比分别为多

少？ 

答：公司的自主 IC一般通过 Tier1或 Tier2进行芯片的供

应，除非是车厂有自己的工厂，否则不会和车企进行直接交易。 

16、 公司的 LDO、LED 驱动 IC 属于技术比较简单的芯片，

国内也有其他行业的芯片设计商打算涉足，为什么公司的

产品推进的这么顺利？核心原因是什么？除 AEC-Q100 认

证之外，还有其他原因么？ 



答：每个公司的发展历程不同，公司深耕汽车电子领域多

年，对下游客户需求较为了解，合作过程中积累了稳定的客户

资源，且公司的销售及服务能力较强，在推广产品较后进入者

有先发性优势；除 AEC-Q100认证，不论国内或国外厂商，更倾

向于选择已成功量产的产品进行测试应用，进行车厂认证，属

于行业壁垒。在今年缺芯潮政策性的引导下，国产芯片厂商和

整车厂有进行推广合作的契机，基于公司部分芯片已在部分车

型上实现量产，拥有一定的的技术经验和成功案例的积累，且

公司芯片的 PPM 值（百万零件不良率）较低，公司产品已经具

备竞争优势。综上，目前公司自研 IC产品处于较领先的地位。 

17、 公司未来的发展方向和展望。 

答：公司未来三年仍会沿着现有的代理分销和自主研发协

同发展的计划。代理分销业务：深耕汽车电子行业，在汽车照

明、汽车座舱及汽车被动器件市场中，围绕客户需求充分发挥

公司技术服务的优势，进一步增加分销产品的销售额，扩大市

场占有率，实现分销业务的稳步增长，该业务是稳定利润的来

源。同时不断扩大研发投入，丰富自研 IC产品的品类及型号，

充分发挥公司在汽车电源管理 IC中的先发优势，进一步打开国

内市场，成为国内汽车电子领域内电子元器件分销领先者，力

争在电源管理 IC领域内取得一定的突破。  

 

附件清单（如有） 无 

日期 2021年 12月 8日 

 


