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大连电瓷集团股份有限公司 

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 

□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 

浙江四叶草资产 林海伦；广州富途投研科技 陈超；青岛建信

安盈 吉珂珂、迟风云；杭州泽泉投资 马海华；东吴证券 叶

灵巧；杭州思悦投资 吴凤平；北京明澄投资 阮继祥；深圳景

元天成 范曜宇。 

时间 2023年 2 月 28日上午 10:30 至 11:30 

地点 杭州拱墅区远洋国际中心 B1605 会议室 

上市公司接待人

员姓名 

李  军（董事、副总经理、财务总监、董事会秘书） 

桂许燕（证券部部长、证券事务代表） 

投资者关系活动

主要内容介绍 

 

活动纪要： 

一、首先公司向调研者做公司基本情况、经营模式、主要产品

和市场介绍： 

1、公司基本情况 

公司始创于 1915年，2011年在深交所正式上市，是国家

级高新技术企业和中国最大的线路瓷绝缘子生产企业。公司先

后获得“中国驰名商标”、“中国电器工业最具影响力品牌”、

“国家级高新技术企业”、“辽宁省著名商标”等荣誉称号。目

前拥有大连、福建两大生产基地。 

2、经营模式 

瓷绝缘子是输电线路中重要的部件，直接关系送电安全，

其制造工艺复杂，对精度、性能、技术参数等各方面要求极高。 

公司对国内外电力客户需求进行研判后，主要通过自主研



发，并经过内部论证和测试、型式试验、鉴定试验并取得相关

资质后（若需要），经用户审核通过后参与国家电网和南方电

网组织的集中招标，通过公开竞争性招标及有限制竞争性谈判

等方式成为国家电网和南方电网以及下属的电力公司的供应

商。 

对于国际市场，公司通过地区代理和国内厂家分包两种渠

道，公司参与竞标报价，获得订单后安排生产。公司在经营中

严格执行“以销定产、以产定购、适量预排”原则，物控部门

根据销售订单与原材料库存情况，同时参考市场价格趋势、交

货周期、供需平衡等相关因素确定采购需求；生产部门根据在

手订单，产品交货期、产品类别、产能使用情况、原料储备量

以及历史生产情况等统筹安排组织生产，产能利用率较低的时

候（备库存），公司会适量预排通用性较强产品，以保证生产

均衡，作业连贯。 

3、主要产品和市场 

主要产品包括 70～840kN交（直）流悬式瓷绝缘子、10～

1000kV交流复合绝缘子、±500～±1100kV直流复合绝缘子、

10kV～1000kV 电站用支柱绝缘子/高压瓷套及各种电瓷金具

等。 

用户主要为国内外的电网公司及其下属单位，部分产品也

向主机厂或工程总包单位供货，公司出口历史至今已达 60 多

年，产品在国际市场享有良好的声誉，公司国际营销网络比较

健全，主要出口印度、韩国、印度尼西亚、缅甸、苏丹、尼日

利亚、巴基斯坦、菲律宾等国家和地区。 

 

三、互动交流 

问：公司新的管理层进入后，公司采取了哪些管理策略？

如何把控产品技术？ 

答：新的管理层进入后，采取了一系列降本增效的管理措

施，如重新梳理人员结构，使管理团队趋于年轻化、定期对管



理层中坚力量的人员进行培训学习、引进自动化装备提升产品

质量与效率、制定灵活清晰的绩效考核体制、对公司 EPP系统

进行升级改造等多项举措，总体来说，这些举措最终都落实到

了公司效益业绩稳步提升。 

公司作为瓷绝缘子龙头企业行业地位，并不是纯粹依靠

某个技术、某个配方或是某个先进设备形成的，而是依托于百

年制瓷的积淀以及长期摸索出来的整体系统的运营筑造的。公

司是以配方为基础，在此基础上，通过工艺、管理、质量控制

等一系列的流程控制，把控每个环节，从而最终生产出来优质

的瓷绝缘子产品。同时公司长期以来坚持“以人为本”核心价

值理念，确保核心业务团队的稳定。这也是公司核心的竞争优

势。  

问：公司如何保持现有的市场地位？ 

答：特高压产品存在一定的技术壁垒，进入门槛较高，厂

家竞争较为稳定，公司始终坚守质量是企业的生命线这一标

准，一方面会继续加大研究投入，以创新求发展，以创新求质

量。对现有悬式瓷绝缘子的结构优化、低成本配方等方向进行

研究攻关，同时继续积极加强校企合作，在新材料，新设备，

新工装，新工艺，新结构等方面继续谋求合作，以促进技术加

速和装备能力进一步提升；另一方面公司会继续深入智能化改

造战略部署，通过提高自动化率，提升生产效率，使产品质量

提升，进一步降低废品率。并且在江西工厂建成后，公司将拥

有大连、福建、江西三地工厂，大连工厂将主要生产特高压产

品，福建工厂主要以低附加值及配网业务为主，江西工厂除了

生产部分特高压产品外，主要以出口海外的产品为主，各工厂

将根据市场需求动态调整产品结构，通过不同工厂的产品定位

和不同地理位置等优势的发挥，产生协同效应，达成规模效应，

达到降本增效的目标。 

问：复合绝缘子与瓷绝缘子各自特点如何？未来复合绝缘

子是否会取代瓷绝缘子？ 



答：简单来说，瓷绝缘子具有良好的化学稳定性和热稳定

性，抗老化能力强，并具有良好的电气和机械性能，组装灵活，

适用的范围较广，使用寿命较长。复合绝缘子体积小，质量轻，

便于维护和安装。机械强度高不易破碎，抗震性能优异，耐污

性能好，生产周期快，质量稳定性高，使用寿命较短。在实际

的线路安装中，会根据地理条件、气候环境、线路要求等因素

选择不同材质的绝缘子，两种产品不能完全替代，复合绝缘子

于上世纪末开始在国内批量应用，发展起步相对晚，目前虽技

术发展也基本成熟，但其重要线路的用量不及瓷绝缘子，所以

从当前国内特高压输变电线路中的绝缘子的总量来看，瓷绝缘

子占优。公司可以同时生产这两种绝缘子，目前看公司复合绝

缘子市场地位和销售收入明显低于悬瓷产品。 

问：公司后续是否有资本市场的一些计划？ 

答： 新一届管理层进入后，公司完成部分资本市场项目，

如定增、股权激励等。后续我们也会根据公司的实际经营情况、

资金状况、市场方向等综合考虑，公司会利用好资本市场平台，

为生产经营助力。 

问：从招投标到供货的节奏大概是怎样的？  

答：输变电线路的建设周期较长，不同年份之间的招投标

体量可能出现一定的差异，具体要看线路整体核准和建设审批

的进度。但公司的生产和供货是持续的，一般情况下根据线路

的长短、中标时间及线路建设进度等因素，会出现招投标到供

货跨年的情况，但整体会是一个有序的推进过程。 

问：公司经营情况为什么每个季度差异这么明显？  

答：公司季度之间的差异性主要在于公司销售模式等因素

的影响，公司销售实现的方式为以控制权转移作为收入确认时

点的判断，同时国内销售在交付货物验收并经客户确认合格后

方可确认收入。根据以往惯例，根据订单生产计划及国网建设

的要求陆续发货，国网会根据整体线路建设要求安排和实际进

度进行验收，验收时间具有较强的不确定性，造成公司的季度



销售出现较大差异，因此体现在业绩上就是季度和季度之间的

收入水平也有一定的波动性，由于一个订单不是一次性交付完

成，一般为分批交货，分批验收，分批实现销售确认收入。同

时由于成本费用不能完全正相关的在相应的期间内分摊，导致

各季度利润存在一定差异，但从全年整体情况来看，公司业绩

水平整体平稳向好。 

  

附件清单（如有） 无 

日期 2023年 3 月 1日 

 


