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陕西同力重工股份有限公司 

投资者关系活动记录表 

 

本公司及董事会全体成员保证公告内容的真实、准确和完整，没有虚假记载、

误导性陈述或者重大遗漏，并对其内容的真实性、准确性和完整性承担个别及连

带法律责任。 

 

一、 投资者关系活动类别 

√特定对象调研  

□业绩说明会  

□媒体采访  

□现场参观  

□新闻发布会  

□分析师会议  

□路演活动  

□其他  

二、 投资者关系活动情况 

活动时间：2025 年 4月 29日 

活动地点：线上交流会 

参会单位及人员：西部证券，平安资管，合众资产，兴业基金，兴华基金，

创金合信，华安资产，广发基金，淳厚基金，滦海资本。 

上市公司接待人员：公司董事会秘书杨鹏先生。 

三、 投资者关系活动主要内容 

问题 1：公司研发费用近两年较高增长的原因是什么？ 

回答：公司高度重视新产品的创新，非公路宽体自卸车是公司首创的，可以

说，坚持产品的创新是公司持续发展的“灵魂”，因此注重研发投入是公司一贯

的理念。研发费用近两年较高增长是因为客户对产品需求多样化，特别是对大型



化、新能源产品需求多样，公司需加快研发进度，满足市场不同客户的需求。财

务报表体现的研发费用只是一部分，另一部分是对现有产品升级迭代的样车的研

发费用。公司在研发阶段投入样车，若未达到设定目标但达到原产品标准，会将

样车按成本价转正常销售，一旦实现销售，按照核算和审计要求，这部分费用要

冲减研发费用，所以报表上体现的研发费只是一部分。谢谢！ 

问题 2：公司产品的交付周期是多久，有应对交付可能延迟的预案吗？ 

回答：公司产品交付周期一般是一个月。产品是量身定制，签合同、客户交

首付款后开始采购安排生产，采购周期一周，生产周期一周，发运一周，基本上

一个月交付周期可满足。遇到交付延迟情况，比如排放标准由国三升国四特殊时

期，公司组织弹性生产体系，将部分结构件外协。解决交付延迟问题的方式有：

一是零部件全部外协，自身只留总装环节；二是与客户深入交流，根据采购意向

提前测算安排，若某区域某时段需求高峰期生产不出，会提前 1-2个月按区域预

投部分通用底盘，以提高后期交付能力。谢谢！ 

问题 3：公司非公路宽体自卸车油车与重卡、进口刚性矿卡相比，价格优势

体现在哪里？ 

回答：公司非公路宽体自卸车油车每吨运能基础采购价格 1万元，比重卡还

低。进口刚性矿卡大型化 200吨以上每吨运能采购价格大概在 10万元以上，100 

- 200 吨运能采购价格大概在 8 万元左右，100 吨以下运能采购价格大概在 5 万

元左右，公司产品价格优势明显，性价比极高，有显著的竞争力。谢谢！ 

问题 4：公司非公路宽体自卸车电车和无人驾驶车比油车毛利高的原因是什

么？ 

回答：主要原因有，一是考虑到后期服务保障费用，价格会高两三个百分点；

二是新产品推出后价格比较稳定，按 20%毛利水平定价后没有大幅降价，而传统

油车比较成熟，毛利水平可能已降到 17%左右，相比之下电车和无人驾驶车毛利

会高六七个点。谢谢！ 

问题 5：公司新能源产品中纯电和增程产品的占比情况如何？ 

回答：在新能源产品里，纯电产品占比约百分之二三十，增程产品占比约百

分之七八十。谢谢！ 

问题 6：公司增程产品有哪些优势，目前主要采用哪种增程方式？ 



回答：增程产品不存在纯电产品频繁的换电和充电难题。目前大多采用甲醇

增程，因为甲醇是国家认可的清洁能源，符合新能源标准，且价格比柴油便宜百

分之六七十，燃料价格优势明显。谢谢！ 

问题 7：公司在无人驾驶领域的参与模式是怎样的，为什么采取这种模式？ 

回答：公司深度参与无人驾驶领域，但没有参与无人驾驶整个系统的开发，

主要原因一是开发无人驾驶全系统前期投入巨大，二是露天矿区无人驾驶市场规

模小，投入产出比不高。公司专注于把车和线控底盘做好，让整车可以实现前装

或后装无人驾驶系统的功能，同时保证线控底盘的稳定性，提高与无人驾驶系统

的匹配性、协调性和兼容性。谢谢！ 

问题 8：公司线控底盘在市场上的情况如何？ 

回答：据公司不完全统计，公司线控底盘在市场上大约有 50%以上的份额。

公司一直坚持自己生产，积累了丰富的数据资源和生产经验以及优秀的设计生产

团队，随着去年下半年无人驾驶业务放量，公司凭借前期合作基础和市场信息，

能更深度地参与其中。谢谢！ 

问题 9：露天煤矿传统油车和新能源车的车辆更新周期是怎样的？ 

回答：露天煤矿传统油车一般三年更新，因为买传统油车两年半左右能回本，

剩余半年时间就是利润，再卖二手车就是净利润。更换的新车吨位更大，在固定

成本情况下单车效能更高利润相对更丰厚。新能源车（电车和增程车）差不多四

年左右更新。谢谢！ 

问题 10：国内和海外露天煤矿及其他行业在销售格局中的占比情况如何，

未来趋势怎样？ 

回答：公司国内销售主要以露天煤矿为主，露天煤矿销售占比在 85%左右，

也有非煤行业如水泥、建材、砂石、有色金属等。海外目前终端客户销售格局是

三分之一为露天煤矿，三分之一为有色金属、三分之一为大的基建工程。未来海

外市场开发成熟后，露天煤矿占比也会达到百分之七八十以上，其他市场占比会

下降。谢谢！ 

问题 11：公司国内和海外市场的主要客户分别有哪些？ 

回答：国内市场，露天煤矿买车的大多数是工程公司，也有个别矿方采购后

租或卖给工程公司。未来可能拓展到矿方直接采购。海外市场，百分之三四十的



客户是央企在海外的施工方，还有国内的民营企业或上市公司在海外的项目施工

方，剩下的是海外当地的矿方，主要通过直销和经销商拓展客户。谢谢！ 

问题 12：影响公司国内和海外市场销售的因素分别有哪些？ 

回答：海外市场方面，拓展进度是关键，包括销售渠道、经销商是否完全捆

绑的意愿，以及融资渠道、服务渠道落地情况，这些因素决定今年海外销售能力。

国内市场则取决于露天煤矿的开工率，受整体经济复苏情况影响。若经济持续向

好，会有增量市场；若经济出现波动，则是存量替代市场的竞争。谢谢！ 

 

 

 

陕西同力重工股份有限公司  

董事会  

2025 年 5 月 6 日  
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