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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  

参与单位名称 天风证券、长盛基金 

时间 2024 年 9月 24 日 09:30-12:00 

地点 公司会议室 

上市公司接待人

员姓名 

董事会秘书才纯库 

证券事务代表邵旭 

投资者关系活动

主要内容介绍 

 

一、介绍公司基本情况 

二、交流的主要内容 

问题一：公司产品主要应用领域？ 

答：射频电源行业、军工行业、医疗行业和通信行业是公

司产品重要的应用领域。 

问题二：公司产能设计情况？ 

答：公司的高端电子元器件产业化一期项目将建设现代化

瓷介电容器生产基地，本项目通过新建现代化生产厂房、研发

车间、动力站和配套生活设施，并引进先进砂磨机、球磨机、

长条式滚动机、流延机、印刷机、切割机、高热隧道炉、超声



扫描机等一系列生产、检测和辅助设备，对公司的射频微波瓷

介电容器产品进行扩产，本项目设计年产能为 30 亿片瓷介电

容器。 

问题三：公司技术及产品壁垒？ 

答：掌握射频微波 MLCC 全流程制造技术和工艺，铸就扎

实技术竞争优势。MLCC 产品生产工序多，制造过程复杂，干

式流延工艺流程中需要经历陶瓷浆料配料、流延、印刷、叠层、

烧结等十余道相互衔接的工序，每道工序涉及特定配方、工艺

和设备调节等环节以保障产品的质量和一致性。经众多工艺流

程后，要实现产品的高品质、高一致性、高良率、多品种多型

号的难度较大。公司通过多年积累和研发掌握了上述关键技

术、研发设计和制造工艺，行业新进入者短期内无法快速掌握

并实现批量生产。公司通过掌握射频微波 MLCC 全流程制造技

术和工艺，形成了扎实技术壁垒。 

问题四：股东结构是否有重大变化？ 

答：截止目前，股东结构无重大变化。 

问题五：公司经营模式？ 

答：1、自营生产 

公司掌握生产射频微波瓷介电容器相关生产工艺流程及

技术，自主生产公司产品。在生产计划制定和实施方面，公司

主要采用以销定产和备货式生产相结合的生产模式。公司在获

取客户产品采购订单后，生产部门从客户订单出发，在满足客

户产品需求的基础上，综合考虑生产进度和材料利用率等情况

进行排产，并将生产任务进一步分配落实，从而提高产能利用



效率和供货及时性。与此同时，因公司从采购到生产、供货需

要一定周期，故公司会根据客户预计的订单需求量提前进行生

产，客户实际订单下达后进行交付，以便于应对较大批量的产

品交付或交货期要求较高的产品订单。 

2、采购模式 

公司主要采用“以销定采”与“库存式采购”相结合的

采购模式。公司核心原材料为电极浆料和陶瓷粉料，两类原材

料特点有所不同：电极浆料价格昂贵、保质期相对较短，陶瓷

粉料价格波动相对较小、保质期长。因此，公司根据生产所需

原材料的特点采用不同的采购模式，以保证生产的连续性及采

购工作的高效性。对于电极浆料的采购，公司根据销售订单进

行生产计划的详细排产，并综合考虑排产计划、交货周期和安

全库存量等因素，进行电极浆料采购。同时，公司生产所用的

电极浆料为钯浆、银浆和银钯浆等贵金属浆料，由于贵金属价

格波动较大，公司亦会根据预期价格判断向电极浆料供应商预

定一定数量浆料，后续再根据公司具体采购需求向供应商下达

浆料采购订单由供应商进行生产、发货。对于陶瓷粉料的采购，

由于陶瓷粉料保质期长，上游供应商对陶瓷粉料通常有最低订

货量要求且陶瓷粉料单笔采购价格随采购规模增大而降低，公

司会从经济角度出发，以较低频率、每次较大批量的方式来采

购陶瓷粉料。公司与各主要供应商保持长期稳定的合作关系，

保证了所需原辅材料的产品质量与供货速度。公司建立了供应

商管理制度，对供应商的供应能力进行综合评价，并进行定期

考核，严格把控供应商质量。同时，公司持续寻求与多家上游



供应商保持业务合作，加强生产所需原材料供应的安全性和稳

定性。 

3、销售模式 

公司主要通过直销模式将产品销售给下游客户。公司组建

了业务范围覆盖全国并具有海外拓展能力的销售团队，结合下

游客户所属行业需求特点，精准服务客户。公司销售人员了解

客户产品需求后协助客户进行产品选型并交付样品供客户试

用，产品检验通过后，客户根据自身需求向公司下达订单，公

司结合库存情况进行排产，然后将产品发往客户。同时，公司

销售过程中也会与客户开展相应技术交流，协助客户更好地熟

悉产品特性、高效使用公司产品。公司向不同客户提供产品的

价格根据客户规模、订单规模、交货期、市场供求关系等因素

协商确定。同时，对于具有较强商业拓展能力和技术服务能力

的少数电子元器件贸易企业，根据双方合作意愿，公司与其签

订了产品代理协议，公司将产品买断式出售给代理商，由代理

商将产品出售给终端客户，从而丰富了公司的产品销售渠道。 

附件清单（如有） 无 

日期 2024 年 9月 24 日 

 


