
大元泵业 2025 年半年度业绩交流电话会议纪要

为保证市场投资者对公司业务的了解，公司自 2022 年年报以来持续在定期

报告披露后组织公司管理层与市场交流的电话会，并对相关内容进行披露。2025

年 8 月 26 日-27 日，公司组织了 2025 年半年度电话业绩交流会，具体情况如下：

一、会议情况

（一）会议时间：2025 年 8 月 26 日-2025 年 8 月 27 日

（二）会议形式：电话会议

（三）会议地点：电话会议

（四）参会人员：

1、公司参会人员：

总经理：王侣钧；董事会秘书 黄霖翔；财务总监 叶晨晨；产品技术负责人 章

玮玮；证券事务代表 张俊伟。

2、参会机构：

长江证券、北信瑞丰、德邦基金、东恺投资、东吴基金、富安达基金、光大保德

信基金、广发基金、广发证券、国泰基金、合众资产、弘尚资产、宏鼎财富管理、

华商基金、汇丰晋信基金、金鹰基金、理成资产、南土资产、农银汇理基金、前

海开源基金、尚正基金、生命人寿保险、同泰基金、彤源投资、希瓦私募、兴银

基金、玄卜投资、煜德投资、远信私募、长城财富保险、长城基金、招商信诺资

管、招商资管、中意资产、中银基金、中邮基金、中再资产、天风证券、国金证

券、华西证券、太平洋证券、国信证券、汇添富基金、中泰证券、信达证券、恒

大人寿、西南证券、银河证券、高信百诺、鸿道投资、中信建投、混沌投资、逸

原达投资、青鼎资产、海天塑机集团、中信证券、能投资本、中金基金、摩根士

丹利基金、博众智能科技投资、民森投资、远信投资、国投证券、晓喆投资、国

泰海通等机构投资者。



二、电话会议的主要内容

（一）公司 2025 年半年度业务情况介绍

1、2025 年半年度业务情况

公司 2025 年半年报显示，公司报告期内实现营业收入 9.65 亿元，同比增长

14.55%，受益于民用类传统业务的复苏及新兴业务的发展，公司营收继续保持稳

定增长态势；报告期内，公司利润端总体承压，主要原因是 2024 年同期有一笔

厂房转让带来的非经常性损益；而扣非后净利润小幅下滑的主要原因是（1）温

岭新工厂转固带来的折旧费用增加；（2）公司可转债存续期间的利息摊销费用

增加；（3）近年来，公司在雷客商泵、液冷温控业务等新兴领域的市场、研发

投入增加带来费用增长。总体来看，上半年业务情况符合规划，未来将重点提升

内部组织能力以把握外部环境改善后的市场机遇。

2、业务发展展望

随着非经常性损益带来的影响结束，公司半年报中也提到：随着农泵、家用

屏蔽泵等外部经营环境的改善，工业泵、商用机械泵、液冷泵等业务对应的市场

空间仍然较大，公司业务发展的核心挑战正从外部环境压力转为内部组织能否把

握市场机遇的能力上。

（二）投资者提问

本次交流电话会议中投资者提问及公司回复的主要内容如下：

问题 1：关于公司民用类业务的复苏原因，这一复苏是否具有可持续性？

答：公司民用类业务主要为农泵及家用屏蔽泵业务。

（1）从农泵业务来看，该业务以国内经销为主，2024年受到促销政策的影

响，该业务有所扰动，导致同期的基数较低，今年以来，公司积极主动调整销售

和服务政策，国内销售实现回升。同时，公司也在加大外贸发展力度，外贸销售

占比提升。

（2）从家用屏蔽泵业务来看，受益于欧洲渠道库存积压状态的改善，该板

块外贸业务复苏带动总体业务实现小幅增长。同时，公司也将进一步加大国内相

关业务的渠道建设和市场拓展进度。

作为公司核心的主营业务，民用类业务拥有成熟的渠道体系和稳定的下游市



场布局，业务本身具有较强韧性。

问题 2； 请展望工业泵、雷客商泵及新能源板块发展情况？

答：（1）合肥新沪工业泵：公司该业务板块做化工屏蔽泵的时间比较久，

以内销为主，产品为定制化、招投标模式，受国内大环境和基建速度放缓影响，

国内新增项目相比往年减少，竞争压力较大，公司也在关注近期国内煤化工等细

分市场的机会；近期以来公司该业务在外销领域有较好进展，在低基数上实现较

快发展，例如公司积极匹配海外俄罗斯、东南亚、中东等地区 EPC项目，并已

取得部分实质性进展，进入部分客户的供应商名录。

该业务的适用场景及严苛要求决定了其具有较高的技术壁垒，公司也坚持以

高质量、高标准为发展策略，近期已经取得美国的相关行业认证。工业泵对应的

下游市场空间广阔，基于此公司也将加大业务投入，拓展产品宽度，争取做更多

业务深入。

（2）新沪新能源：主要产品为新能源车的液冷泵产品，受益于国内新能源

车企销量增长较快，该板块的业务量有明显增长。

（3）雷客商用泵：商用泵国内外市场体量都很大，公司成立子公司并引进

新销售业务团队后该业务的增长速度也较快，尽管国内房地产、水务、环保等市

场增长不大，但在该业务低基数的状态下，仍然有机会实现业务的较好发展。

问题 3：公司在 2025年半年报中有提到公司家用节能泵产品的收入情况同

比有所恢复，请展望一下下半年这块业务的发展趋势？

答：公司家用节能泵产品主要用于暖通领域产品的配套，业务的主要市场为

欧洲市场，在经历了较长时间的调整后，该业务下游渠道库存积压状态改善，

2025年上半年该业务收入同比增长超过 20%，在外部市场环境逐步恢复的背景

下，公司该业务预计也能匹配市场的恢复态势。

问题 4：公司 2025年上半年的经营活动产生的现金流量净额大幅增长，请

问导致这一情况的主要原因？

答：受益于销售回款与应收账款的良好把控能力，公司的经营性现金流历年

来都能保持稳定，并整体和营收趋势相匹配，2025年上半年这一变动的原因主

要是今年上半年相较去年同期的销售回款节奏有所变化，导致这一指标在可比期

间的变动较大。



问题 5：公司有提到扣非后净利润下滑的主要影响因素，能给我们具体拆分

下这些因素的影响金额么，预期未来这些不利因素的持续性情况如何？

答：影响公司扣非后净利润的不利因素主要是温岭新厂房转固产生的折旧费

用增加以及公司可转债存续期间产生的利息摊销费用。2025年上半年，公司温

岭新厂房以及采购一些新设备带来的折旧费用同比增加约 942万元，可转债计

提的利息费用同比增加约 653万元。而从下半年来看，一方面公司温岭新厂房

转固的时点为 2024年中期，下半年的折旧费用与基数相比变动较小；另一方面，

公司可转债已经进入提前赎回阶段，预计这块财务费用同比影响也有所改善。

问题 6：公司也在推进合肥新产能基地的建设，请问这一产能建设会不会导

致公司的产能利用率偏低？

答：公司合肥工厂的产能规划主要是家用屏蔽泵产品，而且整体以提升生产

质量为主要目标，不会出现大幅的产能提升状况。新产能基地的建设有助于公司

产品质量稳定性及工厂形象的提升，为家用屏蔽泵海外业务，尤其是欧洲业务的

拓展提供坚实基础。

问题 7：自天然气价格回落后，公司家用节能泵产品的需求趋势会不会有影

响？

答：公司的家用节能泵产品采用变频、永磁等技术实现产品能效的提升，能

够在天然气、电气等壁挂炉、热泵的暖通领域进行运用，总得来看，节能化、电

气化趋势也决定了公司相关业务的未来发展趋势；根据业务端的反馈来看，公司

节能泵产品的需求不会直接受到天然气价格回落的影响。

问题 8：公司在液冷温控领域的产品布局及业务进展情况？

答：业务进展方面，目前液冷温控业务营收占公司整体比例不高，公司也在

半年报中也有提及，目前与国内头部的温控厂商进行合作，持续推动产品的迭代

升级。但该业务在国内的发展仍处早期阶段，目前更多的还是与温控厂商共同推

动产业和标准的落地，距离转化成公司业务增长仍有较长的距离。

产品布局方面，公司聚焦“致大”与“致微”两大技术方向。“致大”即开

发更大功率（目前已达 7.5kw，从几百瓦逐步提升至 1.5kw、4kw）和更高电压

（从 300多伏、500多伏提升至 700多伏，未来计划向 800-900伏发展）的产

品，以匹配数据中心机柜功率密度提升的需求；“致微”则是通过永磁同步电机



技术优化及叶轮设计等，在满足流量压力需求的前提下，实现产品体积更小、功

耗更低、效率更高、对用户来说更集成。

问题 9: 液冷泵从技术维度相比其他商用、工业及农业泵的难度有多高？是

否具备通用性？

答：液冷泵技术难度要求更高，（1）其介质温度可达 80-90度（家用的可

能 40-50度），对产品可靠性要求更高；（2）技术密集度更高，需在永磁电机

（效率、稳定性、振动噪声）、电控（电子器件、电路设计、EMC）及整机方

面进行深入研究。通用性方面，满足液冷高要求的产品，具备向下兼容其他场景

的通用性。

问题 10：公司液冷泵产品与海外品牌相比在稳定性和适配度上处于什么水

平？国产化批量替代是否有契机和体量时间点？

答：公司半年报也提到，从技术角度出发，目前产品仍处在初期，公司优势

在服务响应速度等方面，配合客户做到迭代和优化。从市场角度出发，公司策略

是与国内头部温控厂商深度合作绑定，产业链的爆发及起量需看整体市场的节奏。

目前海外成熟的液冷项目多采用传统的机械泵产品为主，目前国内端侧以格

兰富、威乐、赛莱默这些海外泵企为主，他们已具备端测认证，该业务场景在国

内的起量及屏蔽式技术路线的替代可能性尚待市场及产业的进一步发展，存在不

确定性。

问题 11:数据中心 rack 配套的液冷泵功率等级通常是多少？

答：目前常用的功率等级集中在 1.5-7.5kw。

问题 12:海外竞争对手是否存在产能短缺或供给瓶颈问题？扩产是否困

难？

答：首先我们认为国外品牌不存在产能的限制和瓶颈问题，国外品牌更大的

问题在于新产品对市场的适应度，目前海外头部泵企适用液冷系统的产品多采用

成熟的机械泵产品。

问题 13:电子屏蔽泵、氟泵、机械泵等产品分别应用在数据中心的哪个位

置？

答：整体来看，行业的技术标准和场景实用都处于较早期阶段，未来产品的

具体使用场景等还可能发生变化，存在较大不确定性。



目前机械泵主要用于一次回路（外侧）；屏蔽泵用于二次回路（室内侧），

对静音、功耗要求比较高，其中小型屏蔽泵用于分布式 CDU，偏大型屏蔽泵用于

机柜或集中式 CDU；氟泵基于本身的化工屏蔽泵技术，大型制冷设计氟化液介质

产品，本身有这个技术在，可处理氟化液介质，适用于数据中心的环境制冷，在

室外温度较低时可用氟泵取代压缩机以实现低功耗需求，可能后续在浸没式技术

路线会有延伸。

问题 14:数据中心液冷泵在一个数据中心散热系统中的价值量分布如何？

答:定性来看，室内总价值超过室外，这是行业共识，但具体比例暂无明确

数据。

问题 15:数据中心液冷泵定制化开发程度与传统领域产品差异大吗？定制

开发周期一般多长？

答:公司的定制化开发会充分调研头部厂家需求，以实现通用性开发，将定

制化产品转化为通用产品，降低研发体系成本并快速匹配行业需求。开发周期通

常为 3-9 个月，与用户系统开发周期同步（用户一般也是新系统），从用户的样

机到批产生产的过程，均匹配用户进展。

问题 16:公司与算力服务下游客户的对接模式是怎样的？

答:主要对接集成商，供给集成商后再由其提供给客户；部分如中兴通讯等

终端客户，会直接跟公司对接进行泵的样机测试，通过后可能指定其下游温控厂

商采用公司产品。

问题 17:公司是否有预期给台企代工厂做外协工作？

答:目前公司尚不存在该业务，相关业务的开展存在较大的难度和不确定性，

后续会在商务端、市场端会做些尝试。

问题 18:公司最早何时切入数据中心液冷领域？当时的考虑和现在的战略

定位是什么？

答:（1）公司最开始是因为化工屏蔽泵相关的业务，有做氟泵的相关业务，

数据中心风冷的用量较大，英维克等也都是风冷厂商，前期就有一定商务关系基

础，公司切入数据中心液冷领域源于与传统风冷厂商的商务关系基础。（2）公

司子公司合肥新沪在屏蔽泵领域拥有近 20 年的积累，客户也基于此会提供新产

品迭代的机会。



目前该业务的战略定位较高，在产品端和销售端投入有倾斜资源，期望抓住

机遇深入该领域，同时与英维克、同飞等头部液冷系统公司的业务合作也会对传

统产品运营模式和体系有反哺作用。

问题 19:公司上半年规模净利润、扣非利润及二季度业绩有所下滑，但收入

仍在增长，全年业绩展望如何？半年度有较大比例分红，未来的分红和企业规

划是怎样的？是否有比较大的资本开支？

答:公司经营战略以关注收入增长及收入增长质量为主，随着 2025 年下半年

厂房折旧同比因素消失、海外结构性业务恢复，外部环境压力将相对减小，未来

核心看公司自身的市场开拓能力。公司会保持对收入端的良好投入，会关注产品

毛利率、产品结构性因素，加大高毛利产品市场推广力度，以促进整体结构性毛

利回升；费用端保持与收入端大体匹配的趋势。

分红方面，公司上市以来整体维持较高的分红水平，今年中期分红预案为每

10 股派发现金红利 5元，尚需要股东大会审议，这一分红比例与去年保持一贯

性，也是公司分红政策稳定性的重要体现，公司现金流一直较好，业务下游场景

现金流良好，能够支撑公司进行持续现金分红。近期以来，大的资本开支已接近

结束，温岭工厂去年已转固，安徽工厂预计今年年底竣工，目前公司账流动资金

较为充裕，具备持续分红条件，且积极配合监管机构鼓励的一年多次分红的方向。

问题 20:在数据中心液冷领域，针对 CPU、GPU 等的二次侧液冷泵，其用量、

价值量如何？

答:相关行业仍处于较为初期的研发阶段，尚无法确定未来行业成熟后具体

产品会对应的价值量和毛利率情况。目前看二次侧，分布式 CDU 的液冷泵功率量

级一般为几百瓦，单台价值量在几百块钱到一两千块钱（500-800W），特殊要求

下可能再贵 20%-30%。机房布置台数取决于数据中心规模。在分布式 CDU 的所有

部件中，泵的价值量占比 10%-30%。

问题 21:公司整体毛利率、净利率的趋势如何？液冷业务的毛利率和净利率

水平怎么样？

答:公司整体毛利率下降主要因产品结构变动，其中农用泵外贸销售收入占

比增加、商用类新业务占比增加，目前这两类产品毛利率相对低于公司优势产品

和市场。此外，农泵的新厂房折旧费用增加，直接推高了投产初期的生产成本，



对毛利率有较大影响。液冷业务目前以低毛利的新能源车配套产品占比为主，但

未来随着产业发展，液冷相关场景具备一定潜力。

问题 22: 欧洲热泵市场的客户进展与补贴情况？

答: 目前公司热泵配套相关业务在欧洲市场的占比仍较小，以渠道客户为主，

近年来公司逐步开发主机厂客户。2025 年上半年相关业务收入在低基数上实现

较快增长。欧洲地区相关补贴政策逐步恢复正常，行业步入正轨，未来相关业务

的放量节奏还与公司海外营销与服务体系建设息息相关。

问题 23: 公司有提到过产品有用于核电相关领域，这一进展能介绍下么？

答：核电项目对泵产品的要求很高，目前还是以国外品牌为主，目前公司应

用于核电领域的产品主要还是用于核电项目外围的测试配套领域，公司也将借助

这一机会，逐步学习和迭代产品技术，提升自身能力和团队建设。

问题 24: 公司工业泵的主要应用领域？未来的发展方向？

答：目前公司工业泵业务以石化、炼化、制冷业务为主，在国内整体化工行

业承压的大背景下，公司更关注外贸的拓展机会和国内煤化工项目的机会，并计

划进一步拓展产品宽度，积极探索工业流程泵外延机会。

问题 25: 公司未来 5-10 年的发展方向和发展战略是怎么样的？

答：从公司自身角度出发，公司战略还是专注于泵业主业，对标国际头部泵

企如格兰富、赛莱默等成为综合性泵业集团，且会更加注重收入体量与增长质量，

把握行业集中化趋势，提升国内市场份额。

问题 26: 目前国内很多泵业企业也在寻求机会进行海外供应链体系的建设，

而从国际泵行业整体来看，国际头部泵业企业的市场占有率较高，在这一背景

下，国内企业为什么还坚持要进行海外供应链体系的建设？

答：公司及国内泵业企业的海外出口业务主要还是跟随国内 2000 年以来的

产品出口机遇而进行的产品端的出口，这一阶段的出口业务以产品价格、产品性

价比为主要竞争力；而随着业务发展阶段及外贸市场环境的变化，现阶段公司外

贸业务资源更多开始往产品价值量、品牌效应及服务质量等方面倾斜，在这些要

求下，海外供应链体系、销服体系的建设变得日益重要。

问题 27：公司未来的品类产品战略规划？

答：作为综合性泵业企业，公司以泵产品主业作为战略发展重点，在巩固传



统优势业务的同时，公司也将在团队与资源上对工业泵、欧洲暖通业务、商用业

务适当倾斜投入。

问题 28：雅下工程带来的农业灌溉类需求增加，公司是否关注到相关机会

并涉及该领域？

答：目前公司未涉及相关领域。
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