
证券代码：301488 证券简称：豪恩汽电

深圳市豪恩汽车电子装备股份有限公司

投资者关系活动记录表

编号：2025-007

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

建信基金管理有限责任公司

摩根士丹利基金管理（中国）有限公司

国信证券股份有限公司

宁波莲盛投资管理有限公司

长城证券股份有限公司

工银瑞信基金管理有限公司

建信理财有限责任公司

中银基金管理有限公司

天弘基金管理有限公司

光大证券股份有限公司

国联基金管理有限公司

阳光资产管理股份有限公司

深圳市尚诚资产管理有限责任公司

长江证券(上海)资产管理有限公司

景泰利豐資產管理有限公司

创金合信基金管理有限公司

西安敦成私募基金管理有限公司

华泰证券股份有限公司

国盛证券有限责任公司

海南行之私募基金(有限合伙)

宁波莲盛投资管理有限公司

西部证券股份有限公司

佛山市华潮资产管理有限公司

上海嘉世私募基金管理有限公司

西部证券股份有限公司

中邮人寿保险股份有限公司

博时基金管理有限公司

华安基金管理有限公司

交银施罗德基金管理有限公司

上海复胜资产管理合伙企业（有限合伙）

佛山市华潮资产管理有限公司

群益证券投资信托股份有限公司



上海博笃投资管理有限公司

前海开源基金管理有限公司

佛山市华潮资产管理有限公司

广东恒阔投资管理有限公司

深圳前海君安资产管理有限公司

光大保德信基金管理有限公司

鹏华基金管理有限公司

大湾区发展基金管理有限公司

万家基金

农银汇理基金管理有限公司

金信基金管理有限公司

倍漾科技或诚迈科技

浦银安盛基金管理有限公司

国金基金管理有限公司

爱建证券有限责任公司

深圳东方合盈资产管理有限公司

上海理成资产管理有限公司

国海证券股份有限公司

上海理成资产管理有限公司

杭州汇升投资管理有限公司

开源证券

海南行之私募基金(有限合伙)

鸿运私募基金管理（海南）有限公司

广州市航长投资管理有限公司

北京汉和汉华资本管理有限公司

时间 2025 年 10 月 28 日 13：00-14：00

地点 电话会议

上市公司接待人

员姓名

董事长：陈清锋

董事会秘书：李小娟

财务总监：肖文龙

投资者关系活动

主要内容介绍

1、2025 年前三季度公司前五大客户结构是怎样的？新能源客户的收入占比情况如何？

答：2025 年前三季度前五大客户合计收入占比超 70%，分别为马恒达、大众、吉利、小

鹏、长城，以上客户的合作均在稳步推进中。

新能源客户方面，由于公司产品具有通用性，可同时适用于新能源汽车和燃油车，前三

季度新能源相关收入与燃油车收入占比大致各为 50%。其中新能源范畴既包括小鹏等纯

新能源品牌，也涵盖大众、吉利等品牌旗下的新能源车型，整体新能源业务与行业发展

趋势同步。

2、展望 2026 年，公司客户结构会有怎样的变化？2027 年核心业绩增长的主力客户将来



自哪里？

答：2026 年公司前五大客户结构不会发生根本性变化，仅可能在名次上出现小幅调整。

核心逻辑在于公司客户合作以长期稳定的战略合作为主，短期内不会出现大规模客户替

换。

2027 年核心业绩增长的主力客户仍将以现有核心大客户为基础，公司整体策略是广泛布

局全球客户，避免单一客户收入占比过高，确保收入结构均衡稳定，具体增长贡献将取

决于客户车型的市场销售表现。

3、2025 年前三季度公司分产品的收入占比是怎样的？域控制器的收入统计范围包括哪

些？

答：2025 年前三季度公司产品结构拆分清晰：智能视觉感知系统合计收入占比约 60%，

是第一大产品板块；超声波雷达系统收入占比接近 30%，是核心基础产品之一；车载视

频行车记录仪收入占比约 5%。其中域控制器范围涵盖一体机、行泊一体域控制器等，由

于域控制器产品通常与视觉系统、雷达等产品组合供应，日常经营中不会单独统计。

4、2025 年单三季度公司营收同比增长 27%，增长的核心来源是什么？

答：单三季度营收同比增长 27%的核心驱动力来自“量价齐升+客户拓展”的多重共振：

一是前五大客户增长强劲，这些核心客户的市场销量增量显著，配套车型的市场认可度

持续提升，直接带动公司配套产品的出货量增长；

二是配套车型数量持续增多，公司不断拓展在客户车型矩阵中的覆盖范围，从单一车型

配套逐步延伸至全系车型合作，出货基数持续扩大；

三是单车产品价值量大幅提升，早期单车配套价值仅几百元，随着客户对智能驾驶配置

需求的升级，现在部分高配车型的单车配套价值已提升至 2000-3000 元，产品配置从单

一雷达逐步升级为“视觉+雷达+域控制器”的一体化方案，价值量提升成为增长的重要

支撑。

5、2025 年单三季度公司毛利率同比略有提升、环比持平，毛利率变动的原因是什么？

答：单三季度毛利率同比略有波动，环比持平，属于企业经营过程中的正常现象：

一是设备自动化效率持续提升，生产过程中的损耗减少、工时缩短，推动单位生产成本



下降；

二是产品结构的微小优化，对整体毛利率形成支撑。

6、公司如何提升毛利率？

答： 公司提升毛利率的核心策略是“销售最大化、费用成本最小化”：

一是通过扩大订单规模摊薄固定成本，提升规模效应；

二是持续推出高毛利新产品，通过产品迭代优化收入结构；

三是不断提升生产自动化水平，降低生产损耗与人工成本；

四是加强供应链管理，通过规模化采购与长期合作争取更有利的采购价格，多维度对冲

毛利压力。

7、2025 年单三季度公司毛利率提升但净利润下降，主要原因是什么？研发费用率和管

理费用率后续将如何展望？

答：净利润下降的核心原因是研发费用率的显著提升，管理费用率虽有增长但相对合理，

未对净利润形成大幅拖累。具体来看：

管理费用增长主要是业务规模扩大带来的正常增长，随着营收从十几亿规模向更高水平

迈进，管理团队、办公场地、后勤保障等方面的投入有所增加，但增长幅度与业务规模

增长匹配，整体处于合理区间；

研发费用增长尤为明显，这是公司对未来竞争力的核心投资，我们正在全力投入产品研

发、构建下一代技术平台、扩大研发团队以抢占新兴赛道。公司认为，在当前阶段，技

术领先性是确保公司长期增长和市场份额的关键。这笔投入虽然影响了当期利润，但将

为公司未来几年的产品迭代和收入多元化打下坚实基础。

8、公司在机器人业务领域的产品布局、合作客户及竞争优势是什么？

答：公司于 2024 年正式切入机器人赛道，业务拓展路径清晰：初期以感知系统供应商身

份进入市场，计划将汽车领域成熟的感知技术复用至机器人领域；后与英伟达的合作，

公司采用英伟达 Thor 芯片等核心产品，开发机器人“大脑”（决策控制系统），形成“感

知+决策”一体化布局。

产品布局方面，目前已覆盖机器人感知与决策两大核心环节：感知端包括视觉感知（单



个机器人搭载 6-8 个）、超声波雷达感知（6-8 个/机器人）、纯固态激光雷达；决策端

为基于英伟达芯片的机器人控制器（大脑）。

合作客户方面，公司已与智元、浙江人形等头部机器人公司建立深度合作：超声波雷达

已成功搭载在智元机器人上并实现量产。

竞争优势主要体现在两方面：一是与全球一流企业深度合作，依托其先进的芯片技术，

确保机器人“大脑”的性能领先；二是技术复用优势，将汽车领域成熟的感知、控制技

术迁移至机器人领域，大幅缩短研发周期、降低开发成本，同时生产制造工艺可直接复

用，具备成本与交付效率优势。

9、公司海外项目定点的具体进展如何？有哪些重点海外客户及项目？

答：公司海外项目定点进展顺利，目前已构建起覆盖全球主要汽车市场的客户体系。

公司目标未来海外客户订单占比将持续提升，不断加大海外市场开拓力度，通过与全球

头部车企的深度合作，提升公司的全球市场份额与品牌影响力。

关于本次活动是

否涉及应披露重

大信息的说明

无

附件清单（如有） 无
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