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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

及人员

姓名

请参看附件

时间 2025年 11月 20日-11月 26日

地点 广东省东莞市清溪镇北环路 313号

上市公

司接待

人员姓

名

董事长、总经理王来春女士；ABG事业群负责人王涛先生；数据中心业

务负责人熊藤芳先生；汽车业务负责人李晶女士；AI研究院院长田玉铭

先生；董事会秘书肖云兮女士。

投资者

关系活

动主要

内容介

绍

一、公司董事长、总经理王来春女士致辞

首先，我们非常感谢投资界的朋友们过去十几年的一路陪伴。无论是

批评还是建议，都为我们制定长期规划补充了宝贵的市场与技术信息。本

次交流会的目的，是希望与各位投资人就公司几大业务板块的发展规划、

目标与方向进行同频交流，并分享我们对关键板块技术发展趋势的宏观洞

察。

回顾过去，立讯自上市以来，在经营上始终秉持一个原则：从不为业

绩找借口。无论面对宏观的政治经济环境挑战，还是来自产业或客户的反

馈，立讯人都展现出足够的韧性，将外界影响吸收消化，始终致力于为投

资人提供一份满意的答卷。我们注重短、中、长期的均衡发展，结合内生

增长与外延并购，精准抓住产业契机。例如，大家今天所熟知的汽车与

AI业务，实际上我们在十二、三年前就已开始投入和布局。在汽车业务

板块，得益于中国智能电动车的领先地位，我们才能自信地提出宏伟目标，
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并进行全球化布局。

在 AI算力板块，虽然前两三年因各种原因经历了一些波折，但庆幸

的是，凭借我们深厚扎实的电连接技术、团队的拼搏协作精神，以及核心

客户与伙伴的信任支持，我们已经在电连接、光连接、散热和电源等领域

完成了从 0到 1、再从 1到 10的最艰难突破。可以做一个形象的比喻：

AI算力业务目前所处的发展阶段，类似于我们消费电子业务在 2016至

2017年的状态。但相较于消费电子，汽车和 AI算力业务在发展过程中更

需要从 0到 1的底层技术创新能力。

立讯精密有两点特质，支撑了公司过去多年在跨领域和多平台上的成

功：第一，是对新市场、新产业始终怀有“敬畏之心”。第二，是强大的

“团队协作精神”，众多干部与团队始终在一线并肩作战。无论是过去、

现在还是未来，这两点都是立讯最宝贵的文化资产。我们坚信，只要秉持

“同心同行，使命必达”的信念，我们就能快速将机遇转化为商业成果，

为公司带来更好的业绩。未来，面对 AI平台为管理和智能装备带来的赋

能，我们依然会保持这份敬畏之心，稳步前行。

二、ABG事业群负责人王涛先生对公司消费电子业务进展情况进行

说明

立讯精密在多领域取得的领先地位，根植于其聚焦底层技术、强调跨

学科融合创新以及拥有可复制的跨产业核心竞争力。公司从精密零组件起

家，逐步实现业务的广泛覆盖与高度垂直整合，并通过全球化的研发与生

产布局及集团技术委员会的统筹，成功推动了众多跨产业的技术融合。其

独特的跨行业方法论，通过对产品的“细致拆解”与“差异化思维”，确

保了深刻理解与高效创新，而独创的“楼层理论”则将复杂的产能复制流

程标准化，极大地提升了海外扩张的效率与品质一致性，从而赢得了客户

的广泛信赖。

公司的核心战略之一是推动 ODM与 OEM业务的协同增长。OEM智

能制造构筑了规模化的生产基石，而 ODM能力的融入则深化了对产品的

理解，使公司能够重构价值链并挑战工艺极限，以实现制造价值的最大化。

两者相互促进，形成了显著的催化效应，不仅缩短了产品开发周期，帮助

客户快速实现创意落地，同时也反哺了 OEM业务的工艺升级。这种双轮

驱动模式是公司为客户提供顶级品质与交付服务的有力保障。

面向 AI时代，消费电子硬件生态正迎来颠覆性变革，AI技术已成为

驱动硬件创新与增长的核心引擎。立讯精密深耕硬件全栈式研发制造领

域，具备成熟的 ODM和 OEM服务能力，从研发到量产落地全方位为全
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球品牌客户提供从核心零组件到整机设计的定制化解决方案，并结合我们

在智能化自动化制造的经验积累和领先优势，持续以技术创新赋能 AI生
态及硬件产品的高品质体验升级，通过深度绑定需求，提供全流程技术支

持与供应链保障，陪伴客户成长，携手共建 AI硬件生态新格局。

总结而言，立讯精密凭借过去二十年的前瞻性规划、深厚的底层技术

积累和综合能力建设，构建了卓越的跨领域协作融合能力与快速学习成长

的机制。公司的目标是成为智能制造领域备受客户信赖的合作伙伴，使“立

讯制造”成为客户增强市场信心、消费者获得高品质产品的可靠保证。

三、数据中心业务负责人熊藤芳先生对公司数据中心业务进展情况进

行说明

在算力核心动力层，芯片市场呈三足鼎立态势，海外算力大客户生态

系统仍占主导，同时云厂商自研 XPU芯片正迅速崛起，预计今明两年将

发布自研芯片及 AI整机柜超节点方案。

其次是网络互联。随着 GPU算力增强，对带宽和延迟要求提高，铜

缆、光连接及 PCB传输面临巨大挑战。AI数据中心网络架构已从三层交

换减至两层，连接方式由塔式转为网状，横向与上下连接需求使挑战更严

峻。海外算力大客户的超节点方案中，“Cableless”概念受关注，但目前

仍以综合方案为主。Compute Tray领域，PCB方案正取代部分 Cable连

接，并增加背板连接器，这对立讯精密有利，因供应商收敛且连接器价值

量翻倍。Switch Tray领域，技术路径将从 NPC演进到 CPC，最终转向

光解决方案。CPC 在 224G 系统中使用 448G 技术，能显著节省线路损

耗，优化外部互联，降低功耗和成本。

支撑层方面，电力供应是巨大挑战。AI 整机柜耗电量庞大，48V供

电因电流大、线损高、转换效率低及散热压力大已不现实。未来方向必然

转向 800V和±400V系统，并优化现有电源架构。随着功耗增加，散热

成为 AI数据中心另一瓶颈。客户高度关注电力和冷却技术。立讯精密散

热技术已从风冷转向液冷，涵盖水冷、微通道、喷淋及浸没冷却，还有我

们自研的金刚石铜冷却材料，确保系统高效安全运行。基础设施建设（风

电、火电、水电）在此不作详述。

立讯精密在 AI行业布局铜光互联、热管理和电源产品线，并提供整

体技术解决方案。铜连接追求低损耗、低延迟、大带宽及无源高效，光产

品则要求低功耗、高密度和高转换效率，但光电转换效率存在物理极限。

立讯精密优势在于多领域涉足，如将汽车高压直流技术应用于电源，以及

借鉴消费电子在智能制造的经验提升水冷可靠性，具备先发和领先优势。
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我们提供基于 AI整机柜的全面解决方案，产品家族丰富，核心部件和模

组均有涉足，包括与 GB300 和 GB200 匹配的散热、水冷、模块电源及

AC/DC产品。

“轩辕平台”是立讯精密自研的互联界面家族，全球仅两家公司拥有

可商用的全场景界面，并能演进至 448G，未来有望达 896G。这些界面

自主研发并构建了生态系统，许多产品已成为行业标准。明星产品 448G

CPC在 OCP大会上成功演示，基于 PAM4技术实现 1.5米铜传输，运行

于 106GHz 甚至 110GHz，引领行业重新定义产品架构。另一明星产品

Cable Cartridge，凭借十余年积累，解决了系统端瓶颈与挑战。传输介质

趋势明确：0.2米内 PCB，0.2-7米铜缆，7米以上用光。除一家云厂商

外，多数下一代方案仍延续 Cable背板架构。立讯精密自 2015年起坚守

线缆取代 PCB的技术路线，坚信 PCB、铜缆和光纤系统共生，构成芯片

到芯片的全链路解决方案。

立讯精密能力源于：完整的“全家桶”全链路解决方案，消除不同厂

商方案间的物理隔阂；强大的自研创新能力，秉持“应用一代、开发一代、

研究一代”节奏，持续研发投入，突破底层技术；明星产品和垂直整合能

力，坚持核心能力、模组、工艺和部件自制，铜缆质量获 Broadcom 和

Marvell认可；以及集团引入的智能制造和自动化能力，颠覆传统制造模

式，保障产品良率和可靠性。

光产品方面，立讯精密战略聚焦最新技术，提供 800G、1.6T 硅光

EML平台等全场景解决方案，并深入研究 LPO、LRO、DPO等技术。硅

光和 LRO/LPO/DPO 是未来发展重点，预计在 1.6T 时代大量应用，与

CPC匹配可弥补 DSP去除后的性能。立讯精密在光领域优势体现在：通

过铜缆建立的全链路能力带动客户关系与芯片生态合作；多项工艺创新，

如攻克光对准难题；开发全自动调测系统，保障 100%出货可靠性；自动

化生产实现“low-touch”和“no-touch”，提升品质。预计光产品明后年

将实现数量级增长。

热管理产品方面，立讯精密通过并购和组建顶尖研发团队，形成了匹

配 AI需求的全面产品家族。行业趋势从风扇散热转向液冷，涵盖冷板式、

两相冷却、喷淋式冷却及浸没冷却。立讯精密两年前布局的微通道技术预

计明年量产。金刚石铜作为领先行业的预研项目，热传导性能优于普通铜，

且热膨胀系数与硅一致，大幅降低热阻。研发团队仿真能力行业领先，实

测与仿真差异控制在±1度。

电源家族遵循全产品、全场景解决方案原则，涵盖一次、二次、三次

电源，从 AC/DC到 DC/DC，再到板上及芯片电源。立讯精密深耕电源领
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域十余年，技术平台共通。电源发展趋势为高压直流、大功率、更高单位

体积功率密度和更高效率，单个模块正从百瓦级迈向千瓦级，整机柜未来

或达兆瓦级。电源产品逻辑是通过器件芯片化、模组化、集成化，提供更

高功率密度和转换效率的端到端解决方案。智能制造能力确保了行业领先

品质，模块电源零不良率远远领先于行业，赢得客户信任。

立讯精密未来五年目标是在每个涉足领域进入行业前三。目前已与核

心客户建立合作并取得实质进展，完成了从 0到 1、从 1到 10的突破，

有信心实现此目标。立讯精密将继续与行业伙伴和客户共同发展，力争成

为行业最优秀的企业之一。

四、汽车业务负责人李晶女士对公司汽车业务发展情况进行说明

立讯汽车业务沿袭消费电子多产品线策略，十余年间构建连接器、线

束、智能控制、动力系统四大板块。各板块产品丰富，如智能控制涵盖智

能驾驶、座舱、底盘及车身模块；动力系统含多合一总成及电池结构件。

此全面布局全球罕见。

所有产品线均已实现从零到一突破，预示快速增长。汽车连接器具深

厚壁垒：种类繁多、切换成本高、投资巨大。这解释了立讯在连接器领域

投资规模可比智能驾驶域控制器。尽管市场外资主导，立讯目标明确：成

为具全球竞争力的中国汽车连接器厂商。

经十余年努力，立讯汽车连接器产品目录今年上线，涵盖全系低压、

高压、高速产品及定制件，成为中国少数全系正向开发厂商。全球连接器

市场约 2000亿人民币并持续扩张。高压连接器已是主要厂商之一，数年

前量产，预计未来主流中国厂商不超过五家。高速连接器去年量产，明年

将爆发，预计主流厂商不超过三家。低压连接器去年量产并迅速推广，预

计未来主流中国供应商不超过两家，可能仅一家参与全球竞争。立讯产品

已获全球知名车厂认可及海外高压连接器订单，预计 2027年将成为最大

的中国汽车连接器厂商。

全球汽车线束市场约 4000亿人民币并持续扩大。立讯线束分四大类：

整车低压线束（全球最年轻厂商）、高压线束（面向车厂及“三电企业”）、

特种线束及充电枪（交直流多年前量产，大功率液冷去年量产）。预计今

年立讯将成为最大的中国汽车线束厂商，以十年速度超越竞争对手二十余

年历程。线束正趋向标准化、自动化、垂直一体化、全球化，客户称“全

球汽车线束的未来，看立讯”。

今年 7月并购莱尼（欧洲第一、全球第四大汽车线束厂商）。莱尼在

立讯赋能下启动变革，激发员工热情。双方强强联合，构建全球化服务网
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络及制造布局；立讯的自动化、智能化、垂直整合能力深度赋能莱尼。合

并后采购规模提升供应链议价力。莱尼积极表现增强客户信心，今年新项

目定点数增 30%，提升欧美市场份额。双方坚信将携手成为全球最大汽

车线束厂商。

立讯座舱和辅助驾驶域控制器全面提升。今年多个基于 100TOPS中

高阶域控产品已量产，预计明后年批量供应 500TOPS以上高阶产品。座

舱域控制器涵盖高通（8155/8295 已量产，自研 8255 批量供货，8397

年底送样）和 MTK产品线，覆盖完整。立讯构建域控制器生态，获国内

外顶级 SoC厂商支持，并与领先算法软件公司战略合作，形成开放合作

形态，为国际市场做准备。智能座舱领域还布局 AI Box、抬头显示和屏

类产品，AI Box有望首批量产。智能驾驶和智能座舱是万亿级增量市场，

竞争白热化。

汽车智能底盘是对传统底盘的全面升级，旨在构建可感知、思考、执

行的运动控制系统。智能底盘是智能电动化浪潮中不可或缺的增量市场，

技术落地和国产化替代加速。立讯切入此市场，布局转向系统、制动系统

及底盘域控。转向系统以线控后轮转向切入，已获主流车厂下一代平台项

目，预计未来几年爆发；并拓展双冗余前轮转向和线控转向，提供全系解

决方案。前轮转向核心件滚珠丝杠正全力自研自制。线控制动（EMB）

是高阶智能驾驶关键产品，立讯致力于打造极致尺寸、重量、基于 48伏

的下一代产品并量产。全球底盘市场约 6000亿人民币，随智能底盘普及

将增千亿级规模。未来五年，智能底盘将快速下沉至 20万以下主流市场。

尽管产品线建立时间不长，已获客户项目，体现差异化优势和客户信任。

除内生增长，立讯将通过外延方式补齐底盘能力，目标全球 10%市场份

额。汽车业务高速增长势头将持续，源于核心竞争力。

立讯要求各产品线全栈自研，从设计之初构建平台化、模块化、自动

化、标准化能力，为快速迭代奠基。公司搭建软硬件开发平台，构建数字

化研发流程。多年来在声、光、电、磁、热方面积累经验可随时调用，如

ADAS 域控散热技术源于通讯板块。立讯具备多样化及跨产品线开发能

力，促进各产品线协作融合，形成差异化竞争优势。智能制造方面，立讯

消费电子板块已建全球领先体系，汽车板块在此基础上发展，智能制造理

念深度赋能。首条 ADAS 域控产线由立讯机器人与汽车团队协作完成，

智能制造是公司核心竞争力。

当前车厂对中国零部件厂商全球化需求迫切。立讯十余年发力全球

化，完成莱尼并购后，汽车板块已形成涵盖五大洲、13国、57工厂的广

泛制造布局。立讯与莱尼深度融合，共同打造全球化业务、工程、售后服
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务网络及供应链治理体系。莱尼在欧美客户中地位重要，其优异表现展现

增长潜力，使客户充分认知立讯能力价值，极大助力立讯产品推广，并奠

定公司在欧美客户中重要地位，此成就对中国企业罕见。

在汽车变革浪潮中，立讯目标始终如一：成为全球前五的汽车零部件

供应商。

五、AI研究院院长田玉铭先生对 AI赋能经营及机器人布局进行说明

立讯精密对 AI 与人形机器人领域的发展前景抱有坚定信心，在技术

研发、场景应用及未来布局等维度持续深化投入，致力于以前沿技术驱动

制造业变革。以下从内部系统应用与外部产品赋能两大核心方向，阐述公

司在该领域的实践与规划。

在内部制造系统升级中，AI 正推动管理模式向扁平化、即时性转型。

依托多年积累的自动化与数字化基础，公司已建成成熟的数字孪生系统，

并在此之上构建 “AI 智慧员工” 体系。该体系以最小任务模块为核心

单元，通过统一框架、数据底座与知识库搭建 AI 智能体，仅在具体工作

技能上存在差异。其运行形成完整闭环：管理系统经效率分析下达任务后，

AI 智能体调取数据、调用工具生成后续任务，再派发现场设备执行。同

时，公司对加工、物流转运及现场监督设备进行智能化改造，赋予加工设

备 “具身智能” 以实现流程自适应与自学习，搭配后台智慧调度系统、

AGV 及机械臂完成物流作业，数字孪生机器人则负责现场数据调用与监

督。目前，立讯精密拥有百余个生产基地与超 30 万名员工，庞大的应用

场景为 AI 技术与人形机器人产品的迭代提供了优质孵化土壤。

在外部产品赋能与产业布局层面，AI 正推动全品类产品能力升级，

立讯精密也积极布局 AI 衍生产品与人形机器人产业。在人形机器人领

域，公司已具备全产业链核心能力，除电池与部分关节模组外，可自主完

成谐波齿轮等关键部件的精加工，且通过自主培养与外部并购储备了结构

开发、电子开发等领域专业人才。公司自主研发的腱绳式灵巧手，在自由

度上仅比业界领先产品少 1 个，性能卓越，同时秉持 “测试先行” 原

则，开发专属测试系统保障产品与工艺迭代质量。

在产能与产线建设方面，立讯精密今年预计出货 3000 台人形机器

人，当前第一代产线为半自动化手工线。公司计划于明年初推出 “制造

2.0” 产线，该产线具备高度柔性、高度自适应与高自动化特性，将实现

从零件到整机组装的完整生产能力。此外，公司还依托现有技术基础，在

人形机器人高柔性线材（神经与动力网络）及高精度加工零件领域持续深

耕，为产业发展夯实基础。
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六、公司管理层与投资者互动交流

1、针对当前大模型快速发展背景下，AI端侧应用及产品的未来发展

趋势，公司管理层有何看法？同时，立讯精密在 AI端侧的布局，尤其是

与国内外领先模型公司在产业趋势和硬件结合方面，有何具体考量和准

备？

答：我们认为，在未来相当长一段时间内，要出现一个完全独立的

AI 终端来取代智能手机，仍存在一定难度。我们的策略是紧密关注国内

外那些具备大模型和生态能力的企业，并选择与这些“与凤凰同飞”的伙

伴进行深度合作。目前，我们在这方面已进行了良好的布局。从产品形态

上看，我们判断与声音和视觉相关的 AI终端产品，如智能眼镜和耳机，

最有可能实现千万级的市场规模。

2、鉴于当前模型领域发展迅速，但许多新兴企业更擅长软件而非硬

件集成，与我们传统的海外大客户有所不同。在此背景下，立讯精密是

否能提供更多赋能，并获得更深入介入这些新客户硬件结合领域的机

会？

答：我们相信，众多客户选择立讯精密作为首选合作伙伴，是基于我

们多方面的优势，包括全球化的布局、垂直整合能力以及在稳定性、大规

模量产方面的可靠交付，这些都为客户带来了极大的信心。此外，我们提

供的从 OEM到 ODM的双轨赋能模式，在行业内是独一无二的。这些综

合能力使我们能够为这些新兴的软件驱动型客户提供更深度的硬件集成

支持。

3、针对中美关系和地缘政治对立讯精密的影响，公司如何看待并应

对？

答：关于地缘政治，特别是美国市场产品对立讯精密及同业的影响，

大部分布局调整已在 2018-2019年完成。在贸易战初期，超过 95%面向

美国市场的产品，从终端客户到核心配套厂商，都已转向海外制造地。尽

管如此，立讯精密作为一家中国企业，拥有数十万员工，且 90%左右的

产品面向中国以外的客户，我们仍有约三分之二的产能保留在中国。我们

与客户紧密合作，通过有效拆解分析不同国家对于地产率的要求，充分发

挥现有产能，避免因产地转移带来的成本增加。

4、鉴于公司在铜缆领域处于全球领先地位，且铜缆方案预计在 2027
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年前仍有市场，但此后可能面临 NPO等技术切换。请问公司在光连接领

域，如 NPO、CPO等技术路线方面有何战略布局和考量？

答：关于 NPO技术路线，我们认为它只是众多技术路线中的一种，

并且从我们个人的技术观点来看，NPO 最不可能成为大量应用的主流技

术路线。它可能仅作为 CPO（Co-packaged Optics）的一个过渡版本，

在少量实验性场景中使用。我们坚信 CPO 才是未来主流的场景。即使

NPO能够实现量产，其在全场景中的应用比例也不会超过 10%。

我们团队一直与湾区的 AI算力客户（CSP）技术专家进行密切的交

叉学习和验证，以确保我们在整个技术路线判断上不出现偏差。我们对团

队在市场发展趋势判断上的客观性非常有信心。

5、当前公司正积极拓展数据中心等新领域，但该领域客户结构与以

往有所不同，且非中国大陆厂商在该行业中占据主导地位。请问公司将

如何与这些新的客户群体建立长期、经得起考验的商务合作关系，并在

此行业格局中实现突破？

答：如果现在公司的产品没有差异化优势，相比之下机会必然是来得

更加艰难。所以这也一直鞭策我们要时时刻刻变得更强，当别人做到一百

分时，我们就要拿一百二十分，这是我们不断追求精益求精的动力。

我很庆幸我们的团队一直都有具备远见的人。早在四五年前我们就计

划组建热管理和电源团队，并得到了充分的信任和支持，在这些领域开始

进行全方位布局。现在我们有能力提供整体解决方案，这也提高了我们的

市场认可度。公司从整体的架构上能够给客户提供更好的赋能，因此才有

机会战胜政治经济环境带来的挑战。

6、资本市场对海外大模型客户可能在开发新的消费电子硬件产品并

寻求与立讯精密这类供应商合作的情况非常关注。请问公司能否就此提

供一些预期或展望？

答：无论是国内还是国外，主动还是被动，我们都成功抓住了这些核

心 AI端侧大客户的市场机遇。我们非常有信心，在这些与我们共同成长

的品牌客户中，能够成为他们的第一供应商。

当然，这并非完全由我们决定，也取决于品牌客户自身在模型、生态

系统以及内部硬件团队能力方面的实力。因此，我们也会根据客户对硬件

投资的情况来调整策略。关键在于我们能够卡位，充分发挥我们的优势。

7、请问在莱尼（Leoni）业务整合方面，公司自有产品何时能与莱
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尼的客户及平台实现协同，并在新项目中体现？此外，公司提出成为全

球前五大汽车 Tier 1供应商的目标，请问这一目标的具体时间点是何时？

答：汽车产业相对保守，业务推进是双向的。虽然中国整车品牌在全

球声量渐大，但除了少数行业头部企业外，大部分中国的供应商的市场份

额提升滞后于整车。而立讯精密是其中跑得最快、产品品类最丰富的企业

之一，我们正竭尽全力推进相关业务。

关于莱尼业务的协同和成为全球前五大汽车 Tier 1供应商的目标，公

司内部对此有清晰的目标，预计在未来 5到 10年内实现全球前五的目标。

目前，我们正积极推进海外市场的拓展。

8、在消费电子领域，请问公司未来将通过哪些产品策略来进一步提

升市场份额，实现更快的增长？

答：关于提升市场份额的具体产品，可以说，任何您在家中使用或手

中持有的消费电子产品，都可能是我们未来的目标。消费电子的许多底层

技术是相通的，我们在声、光、电、热、磁等产品领域，选择合适的市场

和品牌客户进行配合。我们团队，特别是在从 OEM 向 JDM 再向 ODM

模式转型的过程中，通过“双轮驱动”策略，实现了行业内独一无二的赋

能和重构。

9、请问公司出货的人形机器人主要供内部使用还是面向外部客户？

此外，公司在机器人这一广阔领域有哪些具体布局？

答：全部面向外部客户。许多外部企业希望将订单交给我们，因为他

们看好我们在工业机器人场景中的价值。

我们的核心策略是分阶段提升制造效率，通过在机器人领域的核心部

件以及制造端的工业机器人赋能上进行投入。目前，这些机器人 100%都

是客户的，我们仅负责组装。我们希望在与客户合作过程中，在商业上，

无论是在核心零部件还是在目前正在进行的基础底层沉淀方面，都能体现

出更高的价值。同时，我们也可以借此机会，在我们的制造流程中分阶段

应用这些技术，实现效率提升。

10、请问公司未来在机器人制造领域将有哪些深入布局？

答：首先，我们判断中国的人形机器人发展远超北美。在这过程中我

们持续关注通用人工智能、本体和灵巧手这三大核心领域。

在国内，我们认为机器人本体的“0到 1”突破已经完成，即本体加

上运动控制已经实现。在此基础上，我们将看到快速的迭代，能够跑、跳、
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翻跟头、跳舞的机器人会越来越多。同时，我们观察到机器人外形将越来

越美观、复杂，关节的一体化、可靠性、散热设计将逐渐脱离汽车领域，

向自身方向发展。目前，该领域仍处于非常原始的阶段，但我们相信机器

人本体将从“1到 10”快速迭代。

立讯精密凭借多年的制造经验，将致力于服务机器人本体从零件到组

件再到系统的规模化制造和品质控制。目前，达到一定规模的人形机器人

公司找到我们时，最关心的问题就是如何实现量产化和保证一致性，这正

是他们选择我们的原因。

然而，我们认为仅有本体和运动控制的发展不足以支撑产品的大规模

商业化，它必须得到通用人工智能（AGI）的加持。我们判断，通用人工

智能尚未实现“0到 1”的突破。过去一年，我们也在内部积极推广人形

机器人的应用。在我们的组织架构中，有一个职位是留给人形机器人的，

它凭借足够的泛化能力，用于工厂的监督、巡逻和管理。但目前让它完成

一些基本操作仍然非常困难。

我们希望布局的不仅仅是出货多少台机器人，更重要的是打造我们的

团队、供应链以及完整的加工组装工艺能力。

11、通信和数据中心业务板块会在明年一二季度体现出爆发式增长

吗？

答：该业务板块成长是一个渐进的过程。如果从一个更长的周期来看，

比如一至三年，通信业务的成长态势确实与 2016-2017 年的消费电子业

务相似。但这并不意味着明年一二季度就一定会出现爆发式增长。也许在

未来的几个季度中，会有两三个甚至三四个季度出现爆发式增长。

12、公司是否有对 2027年以及往后的营收做一个比较稳定增长的预

期，还是公司会更聚焦于在盈利的增长预期上？

答：我们还是更注重利润导向，营收的增长最终是为了利润。利润率

才是我们真正关注的指标。

13、公司曾提及到 2030年通信业务希望能做到行业前三，尤其在电

连接等优势产品上。请问公司对产品线市场份额和行业地位提升的节奏

和预期是怎样的？关于端侧硬件创新，客户对硬件形态、应用场景或解

决的痛点会聚焦在哪里？何时能迎来硬件从发散到收敛、达成共识的阶

段？

答：关于第一个问题，我们内部对通信业务的目标设定可能已经超越
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了简单的“前三”概念，甚至有了更具体的数字和针对性的客户与产品规

划。然而，基于保密原则，我们无法在此透露具体的产品或客户情况。

针对第二个问题，从消费电子 AI硬件的形态来看，目前无论是传统

的硬件品牌，还是像海外算力客户、国内客户等大模型公司，都在积极进

行尝试。一个明显的趋势是，原有的传统消费电子硬件将发生显著变化，

例如眼镜、耳机以及传统的 PC等。这些变化是基于 AI趋势进行的调整，

例如，原本只有声学功能的产品会增加光学功能，而声学和光学兼具的产

品则会增加环境感知、人体数据感知（如心率、血压、血氧）等功能，从

而使传统硬件变得更加智能。

我们认为，在未来 2-3 年内，随着 AGI 能力的增长，硬件形态将会

经历一个收敛的过程。最终，它不会是单一形态替代所有现有硬件，而是

几种形态的硬件协同发展。

14、近期存储芯片价格上涨，市场关注其对下游消费电子客户的影

响，包括可能对明年销量的负面冲击，以及对非存储零部件和 ODM环节

的潜在压价担忧。请问公司管理层对此有何看法？

答：多年来，我们与业务生态的合作模式是：对于高端和中高端产品

线的头部客户，他们通常会签订较长期的锁定协议，周期可达两到三年。

就目前我们观察到的存储芯片价格上涨影响而言，我们所服务的几家

头部客户，目前都没有因为存储芯片的因素而告知我们需要减少下半年的

产能需求。这表明，我们的头部客户具备锁定订单的能力，因此受到的影

响有限。

在整个商业模式中，作为 B端供应商，我们不可能去吸收因原材料

（如存储芯片）价格波动、汇率波动或其他宏观环境因素带来的成本。

15、公司此前一直强调“三驾马车”战略，并且在消费电子、汽车

智能化和算力领域取得了显著进展。请问管理层目前是否有考虑发展“第

四驾马车”，或者未来新的增长方向是什么？

答：从目前来看，我认为公司实际是“四驾马车”并驾齐驱。

首先，海外大客户依然是我们非常重要的客户。无论是在其生态系统、

大模型基础还是硬件能力方面，始终保持领先优势。我相信未来 5到 10

年，这家客户仍将是我们的核心伙伴。在全球消费电子领域，我们目前的

整机数量占比不到 6%，模组金额占比约 11%。我们认为在非海外大客户

的消费电子市场中，未来十年内我们仍有巨大的增长空间，没有天花板。

因此，这可以看作是两驾马车。
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第三驾马车是汽车业务。尽管汽车产业竞争激烈，但它是全球第一大

工业产品。展望未来，中国品牌汽车在全球市场中的份额可能会超过一半，

甚至达到 60%，这为中国的 Tier 1厂商带来了巨大机遇。我们立志成为

其中最突出的企业，目标是成为全方位产品能够全球出击的头部厂商。

第四驾马车是 AI 算力，这也是我们通信产业的一部分支柱。目前市

场上很少有公司能像我们一样拥有如此齐全的产品品类。此外，在 AI供

应链中，存在大量的市场机遇，只有具备综合实力的厂商才能将其转换为

商业成果。我们凭借自身实力，无惧市场环境的挑战。我们认为第四根支

柱的自信来源于自身能力以及客户支持。

16、公司在 AI硬件领域着力发展，请问对 AI的未来发展有何展望？

同时，公司在提升毛利率方面有哪些新的举措？

答：在 AI硬件布局方面，公司主要聚焦于基础设施，特别是算力部

分的核心部件和模组。此外，我们也会配合部分客户提供具备互联、供电

和热管理环境的整机柜，由客户自行匹配计算节点和网络节点，这是我们

的主线业务。

对于毛利率，我们致力于在这些 AI相关产品上实现更好的毛利表现。

目前，相关业务的持续落地方向也十分清晰。

17、鉴于当前全球供应链布局面临的挑战，请问公司在海外基地（特

别是越南）的人效比情况如何？同时，能否分享公司在海外产能建设方

面的经验和理解，以及在地缘政治背景下，对海外布局有哪些考量？

答：关于海外基地的人效比，我们需要区分不同的客户和区域来看。

排除客户因素，宏观来看，部分区域的人效比较高，具有相对较高的稳定

性以及较低的用工成本。然而，如果面对议价能力较强的个别客户，他们

可能会占据大部分成本优势空间，导致投入产出与中国的人效成本相近。

因此，具体的比较需要从微观层面，结合不同客户的实际情况来分析。

至于地缘政治下的海外布局考量，经过二十多年的发展，越南的工厂

资源已趋于饱和，基本达到八九十分的水平。如果企业在当地的竞争力不

足，获取资源将面临挑战。目前，许多客户除了越南之外，也倾向于在东

南亚其他地区开辟规模不大但有一定基础的新产品产能。这样做是为了应

对潜在的关税变化或越南资源饱和等情况，确保与我们共同建设的产能具

备多元化布局。

然而，从产业转移的角度看，越南仍是中国企业进行产业转移的最佳

选择，因为它与中国陆路相连，物料转移的时间差很小，如同从华南到华
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东。此外，两国民众在沟通上已基本没有观念差异。因此，从现状来看，

越南是一个不错的选择，但如果涉及大规模产能布局，则需要更全面的考

量。

18、公司在铜连接方面的表现已经非常强势，在客户侧的推进也十

分顺利。同时，在热管理和电源模块等领域，现有市场竞争较为激烈。

那么客户目前如何看待立讯在该产业链中的定位？

答：首先，在电连接方面，无论是有源或是无源，无论是连接器还是

线缆，我们整个信号源都是由我们的团队主导开发的，这与光连接有所不

同。光连接更多地涉及 Broadcom、Marvell等光器件核心部分，我们更

多是在后端做模组组装。因此，电连接的技术等级更高，因为它需要处理

信号源。

其次，关于电源和散热，在近期客户的核心供应商会议上，大部分高

层讨论都集中在这两个产品。这背后有其历史原因。电连接和光连接等互

联部分，许多学科很早就开始为未来的算力增长做规划。过去做服务器、

PC、汽车等大型部件热管理的企业，多以结构件出身，而现在对新材料、

新工艺以及系统级要求已截然不同。这不仅为立讯带来了机会，也为全球

所有有能力理解架构、突破新材料和新工艺现状的企业提供了机会。

我们团队的优势在于，许多成员都出身于具备系统级能力的公司，使

得他们能够更好地综合解决部件问题。此外，我们是全球少数能同时生产

电连接、光连接、电源和散热这四大品类的公司，这使我们能够在解决某

些问题时，具备更大的灵活性和协同优势。

在电源部分，从低压电源模块来看，凭借我们的智能制造能力和积累

的基础，我们已能实现数百万批次产品零不良率。这与消费电子产品不同，

AI 算力对电源的可靠性要求极高，一旦出现问题会立即被检测出来。因

此，我们对团队在组织打造、投资和业务拓展方面的表现充满信心。

19、请问立讯在 HVDC 相关产品中的机会点在哪里？公司未来在该

领域更可能承担其中的某个关键部件，还是在与客户的沟通中已经有其

他合作？

答：首先，整个系统的定义一般是由 CSP 的终端客户来定义。客户

把系统架构定义好之后，HVDC 只是整个供电体系里的其中一部分。当

然，确实有很多厂商希望把自己打造成从头到尾的一站式解决方案提供

者，但目前真正能够把实现这一目标、并获得客户高度信任的供应商其实

不多。
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至少从我们目前看到的情况，立讯是目前客户信任度最高的几家之

一。在板级、GPU 级的一次、二次、三次电源这部分，我们已经在多家

客户里站稳脚跟，而不是仅仅一两个客户的试点。

至于 AC/DC 或高压直流（HVDC）整柜级方案，技术路线行业将会

进行验证，但真正大规模量产不会在短期内发生。因为这些方案是为兆瓦

级供电做准备的，对整个系统的冲击非常大。所以在兆瓦级供电真正全面

落地之前，这类产品都会以小批量、实验性部署为主，而不是进入大规模

量产阶段。

20、想请教管理层，在现有工厂规模已经非常庞大的情况下，智能

制造会从哪些方向切入，帮助以进一步提升运营效率？

答：在公司快速发展的过程中，如何将先进的工具和技术有效地更新

并推广到各个部门，是我们一直在思考的问题。我们发现，如果设立一个

脱离实际业务的专案团队，其成果往往难以落地和推广。

因此，我们采取了项目制的形式，将智能制造的专案任务分配给不同

的产品线单位。例如，某个单位可能负责通过 AI平台实现进料检验（IQC）

的自动化，最终目标是实现零人工干预；另一个单位则可能专注于在规定

时间内完成故障分析（FA）。通过这种方式，我们让各产品线单位直接承

担专案，并定期召开成果发布会，逐步将这些成果沉淀下来，最终融入到

固定的组织工作中。

此外，我们非常重视 AI在智能制造中的应用。我们要求 IT团队每天

在公司的 AI广场上更新全球最新的 AI技术及应用案例，让大家持续了解

AI的能力边界。我们鼓励海外同事分享国际上 AI的最新进展。同时，我

们定期收集团队成员对 AI应用的需求，一旦需求明确，便会立项并分配

下去执行，并进行定期复盘。这种做法不仅适用于经营管理平台，也同样

适用于智能装备的研发和应用。

21、关于汽车业务，公司如何看待域控制器等高竞争领域对营收和

盈利的贡献？此外，在整体汽车业务板块中，哪些产品线是主要的盈利

贡献点，哪些是需要战略性投入以拓展市场的？

答：当前主要矛盾在于市场方案高度碎片化，各家厂商提供的方案并

非平台化，一家可能就有 5到 10种方案，这导致每个方案的授权费用非

常高。如果域控制器厂商无法分摊这些巨大的投入，很容易陷入亏损。因

此，这要求我们与客户建立强绑定关系，并清晰规划产品系列，确保投入

能够有效转化为应用。我们目前在这一领域是坚定且有策略地投入。
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至于我们布局的众多产品线，线束业务是我们最基础且稳定的业务。

通常在产品布局 7年以上会进入相对较好的盈利期，那些我们七年前开始

大量投入的产品，现在已经成为主要的利润贡献点。线束对我们公司而言，

是一个相对成熟的产品线。

在域控制器和智能座舱领域，我们的定点项目量目前位居全球第二。

我们相信凭借全球化布局，未来有望成为重要的市场参与者。更重要的是，

这些资源可以赋能其他产品线，与我们的消费电子产品在资源上实现共

享，

对于目前可能处于投入期、尚未显著盈利的产品，我们始终着眼于长

远发展。我们坚信，汽车行业的需求特别是结合中国汽车产业发展的优势，

我们认为立讯在未来十年内都将拥有广阔的增长空间，没有天花板。随着

产品品类的不断丰富，我们的护城河也将越来越深。例如，我们今天特别

介绍的智能底盘，通过分析市场优势、竞争对手以及潜在机遇与挑战，我

们相信它将成为未来技术壁垒和护城河的核心产品之一。

22、公司在数据中心、光、热、电等新兴市场领域，如何复制甚至

超越在消费电子领域的成功？考虑到这些新市场中已存在众多巨头，公

司的战略思路是什么？

答：AI算力平台带来的巨大机遇是在最近 24个月内涌现的。立讯在

竞争激烈的消费电子供应链中生存并发展壮大，深知其中的挑战。我们也

看到，许多优秀的大客户正在积极吸引供应链人才，这不仅仅是成本问题，

更是基于交付的稳定性和效率的考量。

因此，我认为未来的供应链格局将与现在大不相同。我们在设定目标

时，会深入分析客户的痛点，思考如何解决他们当前和未来的需求。我们

也会研究赛道上友商的优势，不仅要拥有他们所具备的能力，更要寻求超

越。这是我们从消费电子时代至今一贯的方法论。我们做事情的方法论，

无论是从市场、技术、工艺还是材料层面，都力求实现“拆无可拆”，即

深入分析客户和竞争对手的每一个环节，理解他们为何能做到，以及我们

如何做得更好。

23、关于闻泰业务，公司能否提供最新进展？特别是内存价格波动

对安卓 ODM业务的短期影响，以及公司对该业务板块未来的策略和 3-5
年规划有何考虑？

答：关于内存价格波动的影响，目前在 ODM报价时，这些成本都已
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锁定。DRAM的成本和工艺处理均由品牌客户自行负责，与安卓手机ODM

业务无关，这也符合市场规律。

至于闻泰这部分 ODM 业务的未来战略，，我们之所以需要闻泰的

ODM 能力，是因为未来 AI 端侧产品的发展需要更强大的 ODM/JDM能

力。闻泰拥有的两三千人的 ODM工程团队以及庞大的手机和平板采购供

应链，能够快速赋能我们在 AI端侧产品的开发。

24、关于消费电子领域，管理层如何看待 AI在不同产品形态（如手

机、电脑、眼镜、耳机）上的落地前景？短期内哪种产品形态更适合 AI，
长期来看哪种产品形态将最终胜出？

答：目前，无论是传统硬件品牌客户，还是国内外大模型软件公司，

都在积极探索 AI与硬件结合的形态。当前尚未出现能完美匹配 AGI的单

一产品形态。

考虑到手机常置于口袋，会隔绝部分信息，而眼镜和耳机因其佩戴的

特性，被认为是目前最接近 AI载体的硬件产品。许多客户正积极在这两

类产品上进行新尝试，预计明年将有多种形态的产品面世。最终的产品形

态仍处于探索阶段，其演进与 AI技术的发展周期紧密相关。当前 AI能力

可能匹配特定硬件形态，而未来 3-5年 AI进入新发展周期时，硬件形态

也可能随之改变。因此，现在判断哪种硬件形态将成为 AI的最终形态，

为时尚早。

然而，我们预计 2026年至 2027年，AI硬件将迎来显著的变革和爆

发式的增长。公司将持续紧密关注主要客户的战略布局，以制定未来的发

展策略。我们认为 AI 硬件产品成功的关键在于其能够随时随地使用，且

不会给用户带来负担，并兼顾隐私性。

25、关于机器人业务，鉴于公司在上午的演讲中提到今年有 3000台

的出货量，以及展厅中展示的灵巧手产品在精密性和自由度方面表现出

色，公司能否分享更多关于该业务的细节和发展策略？

答：对于机器人业务，我们认为出货量并非当前关注的重点，因为目

前真正能够实现大规模量产的机器人尚未问世。我们更关注的是与行业内

有价值的客户合作，在机器人整体发展过程中，如何确保我们的核心部件

能够参与到最终产品标准的制定中，以及如何在工业机器人领域赋能经

营，提升制造效率。

以公司展示的 21个关节灵巧手为例，我们的独特之处在于其内部大

部分组件都可以由我们自主完成，甚至包括机器人产品上的编织物，我们
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拥有专业的团队能够独立完成整个编织物的生产。这体现了我们长期以来

致力于从底层材料到内部诸多零部件进行打造的战略，即从基础材料层面

进行研发和构建。

26、请问您认为立讯精密在自动化方面有何优势？您如何看待这一

优势对公司未来发展方向的影响？

答：立讯精密有两个核心优势，始终是我们跨领域、跨产品线取得成

功的关键。首先，我们对新的市场、产品和客户始终抱持着敬畏之心。其

次，我们拥有卓越的团队协作能力，这种协作效率是我在其他企业的团队

中很少见到的。

因此，公司的成功与否，并非取决于某位创始人或管理层个人的能力

有多强。如果一个老板总是强调自己有多厉害，那这家公司反而值得警惕。

立讯精密与众不同之处在于，我们拥有许多像“王来春”一样非常优秀的

骨干力量，他们甚至比我个人能力更强。我认为，最好的经营者应该是为

团队保驾护航，而非一味展现个人能力。

27、国内友商在光模块领域已有长期布局，请问公司为何选择此时

进入该市场？

答：光模块本质上也是一种“连接”，只是形式不同而已。我之前也

讲过，以我的专业判断，电连接是从信号源开始就必须参与开发的；从技

术门槛来看，我认为电连接的门槛其实更高。商业上的高利润不代表技术

上就更难。光模块的市场是存在的，并且它的技术门槛并没有我们在电连

接上遇到的那么高，同时我们能得到客户的认可及核心伙伴的信任和支

持，那么我们就有充分的理由去做光模块的业务。

28、在 AI业务领域，公司与客户的共同研发模式是怎样的？特别是

作为解决方案提供商，各业务单元（BU）如何协同配合？这种合作模式

是更偏向于高层间的“总对总”，还是各业务线与客户的直接对接？

答：我们的合作模式主要有三种。首先，在早期阶段，我们并非简单

地提供产品供客户测试验证，而是在海外芯片厂商（如 Broadcom、Marvell

等）的芯片概念模型形成之初，就将我们的设计方案与他们的芯片一同置

于系统内进行联调仿真。终端客户也会参与其中，以便了解芯片厂商的能

力并规划自己的系统。这种紧密的协同是我们在电连接领域带来的优势。

在此基础上，与我们合作的芯片团队常常会主动询问我们是否能提供散热

或电源解决方案，而我们通常都能同步输出相应的方案。
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其次，我们在多个海外大客户拥有良好的表现记录。当这些客户遇到

困难时，我们会成为他们寻求紧急解决方案的重要伙伴。我们常常从众多

备选方案中脱颖而出，最终成为他们唯一的紧急救援方，这也是我们拓展

新业务的模式之一。

第三种模式是我们通过前瞻性的技术布局，例如微通道散热和金刚石

铜技术。值得一提的是，早在两年多前，当市场上鲜有人提及微通道技术

时，我们便已开始布局。如今，随着微通道技术逐渐走向落地，我们已将

其催熟，而市场上能提供此类成熟产品的厂商并不多，我们是其中一家主

要供应商，并且身处生态链中，这为我们带来了新的机会。

我们主要就是这三种方式去获取机会，每一个业务都需要我们体现出

独特的价值和能力，才能真正拿到机会、站稳脚跟。

29、董事长，请问您对实现公司既定目标的把握程度如何？是使命

必达，还是存在一些不确定性，导致目标可能无法完全实现？

答：但凡今天在此分享的，都是我们经过深思熟虑，认为具备实现能

力的目标。我们始终致力于成为一家不会让投资人失望的企业。此外，虽

然大家可能更乐于听到我们成为行业前三，但从供应链竞争的现实来看，

如果不能位居前列，未来的发展将会非常艰难。

30、公司在电连接领域已是世界级玩家，但在光连接方面似乎有所

滞后。请问公司在光连接业务上过去遇到了哪些问题？此外，公司目前

设定了光连接业务进入世界前三的目标，请问将如何从供应链、客户关

系及技术层面入手，把握实现这一目标的机会？

答：八年前，我们已开始布局光电业务，并邀请博士人才加入团队。

但是，在审视光模块行业时，我们注意到在过去二十年间，无论是 5G、

10G还是 100G时代，从事光模块的企业都经历了频繁的起伏，行业整体

表现并不稳定；加之我们当时在电连接业务上表现良好且盈利可观，因此

过去主要的战略重心放在电连接。但值得庆幸的是，目前我们也正在积极

调整策略。

至于如何实现光连接业务世界前三的目标，我认为电连接与光连接的

成功路径有所不同。电连接的成功，核心在于企业自身强大的实力和技术

能力，例如客户对背板连接器等产品有极高的测试标准，没有真正的实力

是无法交付的。而光连接则不然，芯片从零开始的信号传输源的难度主要

体现在电连接，光连接更多依赖于客户的支持，以及核心器件供应商的信

任与支持，这至关重要。企业自身的能力才是第三个关键因素。正是因为
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我们已经获得了客户的鼎力支持，以及核心合作伙伴的信任与支持，我们

得以更好地应对未来的挑战。

31、关于 AI相关业务在未来 2-3年的增长预期与排序？

答：尽管目前难以给出明确的业务排序，但我们判断光、电、电源和

散热这几块 AI相关业务都将实现快速发展。从绝对量来看，电源模块虽

然单价相对较低，但其出货量增速预计将是最快的，因此在整体量级上具

有较大的增长潜力。

32、在通信业务领域，公司旗下有立讯技术和汇聚科技两个主体。

从长期战略角度看，公司如何对这两个主体进行定位？是否可以理解为，

汇聚的长期定位将更偏向上游，并覆盖更广泛的行业领域？

答：从我们接触汇聚的第一天起，就一直在思考汇聚与立讯的差异化

定位。汇聚的前身是当年全亚洲最优秀的线缆工厂乐庭，而全球范围内最

顶尖的则是莱尼。我们认为全球市场需要一家能够提供“天上飞的、海里

游的、地上跑的、家里用的、手上拿的”所有连接解决方案的厂商。汇聚

在立讯的平台上，完全有潜力成为这样的全球领先者。我们此次将莱尼的

ACS 业务并入汇聚，也是基于这一战略考量。未来，汇聚将承担更多这

样的整合机会，在其传统产业中发扬光大，让全球各领域在需要连接类产

品时，首先想到汇聚。

此外，在接手汇聚之前，它已经拥有医疗和光纤产品线，我们持续支

持这两个团队的布局。汇聚作为一家香港上市公司，其团队与香港的众多

科研机构有着深度合作。在医疗产品方面，香港具有先天的地域优势，，

无论是目前与海内外科研及医疗机构合作，共同开发未来大健康相关的硬

件产品，亦或是接触部分软件机构，希望未来能够形成更完整的解决方案，

我们都非常支持汇聚的管理层及团队的战略决策。至于光纤业务，由于立

讯本身并未涉足光纤领域，所有光纤相关的机会我们都尽可能地介绍给汇

聚，正是这种子母公司关系所带来的协同效应，对双方来说都能受益，因

为既可以让彼此在各自擅长的领域持续深化，又能让资源安排得更合理。

33、想请管理层介绍一下，目前我们在整机柜方案上的推进情况如

何？整体进展到什么阶段了？

答：从目前的情况来看，我们不会主动去争取整机柜的方案，这里面

涉及到多方面的因素，包括我们自身资源的安排和优先级等。但这并不代

表我们拒绝这个市场，如果客户愿意把机会给我们，我们也不会回避。只
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是从主动出击的角度，在未来一段时间内，我们暂时不会把整机柜方案作

为重点去推动。

34、针对当前市场对“光进铜退”趋势的讨论，以及公司提出的“铜

光共进”观点，请问为何海外算力客户等主流厂商目前似乎不优先考虑

铜连接方案，而更倾向于光连接？公司对此有何看法？

答：“光进铜退”这个说法在 20年前，当速率远低于 10G时，就已

经有人在讨论直接从芯片出光的技术。但当时业界仍有许多未被充分利用

的技术可以解决铜连接的问题。20年后，我们可能可以更接近铜的物理

极限。

首先，在下一代 448G 速率下，AI 场景中的“Scale Up”部分，业

界已有定论，仍将使用铜连接。Broadcom 在内部会议中也明确表示，

448G仍将是铜连接。448G 的铜连接产品预计至少两年后才可能出现在

市场，因为目前业界对 448G的定义仍不清晰。我们立讯技术最近在 OIF

和 OCP展示了 448G CPC铜连接方案，这个方案可能会改变业界此前的

认知。过去大家认为 448G铜连接只能用到 PAM6调制，但我们的方案展

示了 448G采用 PAM4调制的可能性。

此外，目前正在出货 224G产品的海外算力客户屈指可数，其他厂商

基本还在 112G阶段。这意味着在铜连接市场成熟后，112G和 224G仍

有大量需求。等到 448G成为业界普遍需求，可能已经是 10年后的事情

了。因此，我认为现在讨论“光进铜退”还为时过早，因为许多新技术尚

未出现。

做铜连接的人会一直努力延续铜的生命周期，因为光连接有其缺点，

例如成本、可靠性和功耗，相比铜连接都有一定差距。只要有可行的铜连

接方案，业界就会尽量选择铜连接方案。

35、关于液冷板等新业务的产能规划及资源匹配情况，公司是否有

具体的产能规模、爬坡周期或量化资源投入的预期？

答：我们始终致力于市场分析，优先选择价值最高、资源匹配度最佳

的客户，并深知任何新产品都需要经历严谨的验证过程。对于产能，我们

立讯人从未有过担忧。在新的业务领域，我们一定会根据实际需求匹配相

应的资源。

附件清

单
参会人员明细

日期 2025年 11月 20日-26日
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附件：参会明细

姓名 机构名称 姓名 机构名称

文紫妍 国泰海通证券 沈哲 中信证券

黄津津 富荣基金管理有限公司 余舒嘉铭 国寿安保基金

李凡 姚泾河投资私募有限公司 张珣 盈峰资本

陈晓宇 正心谷资本 秦意 淡马锡投资咨询(北京)有

限公司

凌晨 和谐汇一 吴柳燕 富国基金

王辉 大家资产 刘妍雪 浦银安盛

彭民 嘉实基金 王润芝 方正证券

梅思寒 银华基金 王祥宇 拾贝投资

刘晔 嘉实基金 徐博 大家资产

张帆 Capstone 曹阳 国寿资产

Alex Wang Bernstein 古铭晏 Protium Capital

王梓烨 Infore Capital Management

HK

杜凡 泉果基金

徐乙苒 西部证券 周琳 泉果基金

周坤凯 淡水泉投资 Liu Ya Jun Blackrock

翟羽佳 淳厚基金 余一奇 中泓汇富

徐巡 申万菱信基金 黄恬 博时基金

朱黎斌 东方阿尔法基金 黄云琪 高盛

刘鹏 IDG 王程瑶 宏利基金管理有限公司

汤礼辉 碧云资本 李林珈 国泰基金

张雪峰 中邮资管 吴昊 美的控股

赵古月 广发基金 姜倩慧 东方财富证券

尚烁徽 华泰保兴基金 陈敏佳 东北证券

王德彬 华夏久盈 王苏欣 泉果基金

陈彦良 长信基金 马川 合远基金

徐斌毅 朱雀基金 吴函亮 华安合鑫基金

王先伟 创金合信基金 高正阳 山河资本

徐延锋 汇添富基金 鲍娴颖 方正证券

季清斌 平安基金 尤华政 平安证券资管

杨旭 Fidelity International 丁鑫 华夏未来资本

吴泽煌 金鹰基金 汤其勇 长盛基金

张帆 华夏基金 李乾宁 工银瑞信

凌杰 幸福人寿保险股份有限公司 Jake Li WealthQuay Asset

廖瀚博 长城基金 王元辰 高瓴投资

范如铭 和谐汇一 刘煜 景顺长城

朱锟旭 华商基金 王智伟 银华基金

黄天擎 富国基金 杜青 信达汉石

和川 中国人寿 张开宇 CIC

张天麒 安信基金 王士聪 arc avenue

张锦 博时基金 方淳正 高瓴

万永涛 华泰资产管理有限公司 万力实 工銀瑞信
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姓名 机构名称 姓名 机构名称

吴文庆 华西基金管理有限公司 王鹏宇 安联保险资管

高亮 远信（珠海）私募基金管理

有限公司

秦劲宇 华夏久盈

张璋 农银汇理 李进 和沣资产

黄皓 华夏基金 王卓立 中欧基金

严琛 深圳百创私募证券基金管理

有限

李震琦 交银施罗德

范西琳 正大集团 CP Group 孙玮 景林资产

史琰鹏 华夏基金 鲁洋洋 恒成国际

魏刚 农银汇理基金 包恒星 天风证券

赵阳 东方财富证券 陈臻迪 国泰基金

傅麒丞 国海证券股份有限公司 吕江禹 新华资产

陈欣 华泰证券资管 Katherine

Zhu

BofA

何昊 光大证券股份有限公司 景然 华夏基金香港

张劲骐 朱雀基金 李黎 Marshall Wace

陈祖睿 国联基金 张翔杰 招商证券国际

郑晓辉 华夏基金 谢智莲 玄元投资

Sherry

Liang

DE Shaw 盛晓君 健顺投资

张峰 银杏投资 洪嘉骏 兴业证券

杨小林 长江养老 林乔松 上海阿杏投资管理有限公

司

吴超 广发基金 王焯 东方红资管

吴雨哲 源乐晟 庞韬 磐泽资产

黄兹睿 万家基金 刘元吉 中泰资管

林方进 CLSA 史霄宇 国泰海通证券有限公司

王炤杰 传奇投资 吴文蔚 银华基金

王亚南 中国东方国际资产管理公司 孔令磊 招商证券

赵坚 中信建投基金 周俊松 国投瑞银基金

Virginia

Yiu

Polymer capital 林海亮 华安基金管理有限公司

张鹏 融通基金 程鑫 招商证券

王帅 大成基金 王品 兴证全球基金管理有限公

司

秦毅 泓德基金管理有限公司 卢虎 广东尚伟投资管理有限责

任公司

孙鲁闽 南方基金 蒋昕珊 招商证券

姚丹丹 兴证全球基金 任智宇 安联保险资管

严勖 华泰资产管理有限公司 闫春旭 华安证券研究所

常晟 正心谷资本 Martin

Zhang

HD capital

阮姝漫 兴银基金 边思敏 中金公司
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姓名 机构名称 姓名 机构名称

邱延冰 盈峰发展 罗绍武 华夏基金

胡景 腾讯投资 王曉琼 花旗

赵旭城 深圳惠通基金 杜青 信达汉石

谢涵韬 海创基金 郑凯航 中信证券

唐雷 东方阿尔法基金 高晗 农银汇理基金

杨帆 华泰资产 储雯玉 长城基金

王杭 西部利得 李军辉 深圳创华投资

侯春燕 大成基金 刘模林 深圳市和沣资产

张坚 长城基金 熊志军 国泰基金

邱颖 中加基金 刘淼 天壹资本

李浩川 万纳基金 满臻 东方红

廖健雄 大成基金 鄢凡 招商证券

王志欣 国海富兰克林 徐涛 keywise capital

卜忠林 申万菱信基金 潘暕 青骊投资

黄楠 上海新传奇基金私募 付娟 申万菱信

席博慧 华夏基金 张露茜 刚睿资本

陈国瑞 大家资产 熊子敬 经纬创投

张倩 平安证券 温晗静 中金公司

沈岱 浦银国际 舒迪 国泰海通证券

施林彤 Blackrock 孙通 富兰克林邓普顿

徐治彪 国泰基金 陈廷豪 野村证券

黄梦龙 财通证券 赵琦 工银安盛资管

蔡靜敏 TT international 徐界 东吴基金

杨昊霖 天壹资本 田嘉睿 Tiger Pacific Capital

罗晓迪 高毅资产 杨洋 长江证券

施雨欣 星航资本 周磐 新华资产香港

陈韶晖 建信基金 聂世林 安信基金管理有限责任公

司

冯冠铭 国惠香港控股有限公司 宋亮 中粮资本（香港）

宋果果 招商证券 谢明 奇点资产

刘河森 雾凇资本 丁俊枫 运舟资本

岳春林 平安银行股份有限公司 李学来 亘曦资产

梁楠 中信证券 张玮升 工银瑞信基金

王卫铭 摩根士丹利基金 李煜 国泰海通资管

罗英宇 鹏华基金 肖笛 Neuberger Berman

陈良栋 长城基金 杨茉然 cloudalpha capital

谈必成 中海基金 祝昱华 大湾区发展基金

郭晓莹 融通基金 韩潇锐 东方证券

林皓 长城基金 陶汇 人保资产

张天闻 宝盈基金 胡剑 国信证券

黄怡秋 浦发银行 周思捷 国投瑞银

章旷怡 国盛证券 戴晶晶 中颖投资

梁策 前海开源基金 许家涵 太平养老
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姓名 机构名称 姓名 机构名称

刘鑫 诺安基金 陈冠桥 先锋基金管理有限公司

刘宇 平安银行股份有限公司深圳

分行

尤加颖 深圳市领骥资本管理有限

公司

胡宇舟 平安资管 戎盛梦 新华资产香港

王华 银华基金 刘帅禹 UBS

方竹静 富国基金 杜威 广发基金

钱重宜 南方基金 周建胜 诺德基金管理有限公司

Henry

Wang

Sinorock Investment 冯珺 趣时资产

周哲 璞瑜资本 王峙博 中泰证券

韩冬 和谐汇一 何雨明 招商证券自营投资

梁磊 恒成国际 朱宇轩 混沌投资

张伟 易方达基金 张鼎周 民生加银基金

杨振轩 国惠（香港）控股有限公司 樊志远 国金证券

郑诗韵 南方基金 洪嘉琳 中泰证券股份有限公司

陈朝阳 新华资产 刘晟 中颖投资

任涛 融通基金 杨宇辰 兴证全球基金

乔磊 诚朴（深圳）资产管理有限

公司

涂诗佳 招商证券

张钦锐 中信里昂证券 邱世磊 广发基金

郑智燕 QRT 王皆宜 南方基金

董金芳 浦发银行 朱瑞 华商基金管理有限公司

柯雷 FSSA Investment Managers 杨成 招商基金

李晓康 国海证券 程成 深圳君子乾乾投资私募有

限公司

李明书 深圳国源信达资本 李泽梓 第一创业证券

郇正林 国联民生证券 邓小路 国金证券

刘力思 景顺长城基金管理有限公司 黄礼悦 华泰证券

王军锋 平安证券 陈杨 泰康资产香香港

同颖茜 银华基金 吴桢 Golden Nest Capital

Management Ltd.

陈付佳 天治基金 郑超君 华福证券

刘贤沽 华福证券有限责任公司 严任远 Passage Investment

Management

刘浩天 中新融创 Vivian Lau Ghisallo Capital

Management

王晶晶 大成基金 钟琳 国盛证券

卢宇程 西部证券 柳烨 运舟资本

李美泽 胤胜资产 王悦 民生加银基金

张琴 嘉实基金 纪双陆 深圳固禾私募证券投资基

金管理有限公司

高小愚 雾凇资本 章合坤 中信建投证券

朱雨潇 东吴证券研究所 李梓澎 东莞市国弘投资有限公司



立讯精密投资者关系活动记录表

姓名 机构名称 姓名 机构名称

庄宇 华鑫证券 曾小丽 平安基金

王紫珏 万家基金 文仁贵 国弘投资

薛辉蓉 安联基金 黄浩 太平养老

曾剑宇 工银瑞信 于畅 交银施罗德

许骁骅 瀚亚投资管理（上海）有限

公司

朱辰喆 民生加银基金

王之含 光大证券 肖瑞瑾 博时基金

刘克飞 建信基金 董亮 中欧基金

高翔 华夏基金 薛冀颖 平安基金

陆嘉余 东证资管 余高 Boyu Capital

黄涛 大成基金 Derek Feng Green Court Capital

李光磊 cppib 隗葳 Polymer Capital

Richard

Guan

Oasis Management 张国平 盈峰资本

张露 华夏基金 张浩冉 国信证券资产管理有限公

司

贾静雯 华夏基金 吴鹏 广发基金

汪洁 中信建投 韩冰 招商基金

童若琰 大成基金 David.Ni Pinpoint

张良 平安资产 梁艺 中信建投证券

翁烨丹 远东宏信有限公司 虞圳劬 财通资管

袁兵兵 富国基金 Zoe Xu UBS

王振遨 海富通基金 蔡少东 长江证券

翟放 嘉实基金 王俊兹 锐方基金

蔡鹏 中银国际英国保诚资产管理 徐彦 大成基金

罗祥宇 中信证券股份有限公司 李准 Wealthquay Asset

邓森 浦发银行前海分行 高远 华创证券

Emma Liu 高盛 马文青 浙商基金

周芳雯 Oberweis 李壮 招商证券投资有限公司

吴昊 华夏基金 施巧瑜 磐泽资产

吕冠环 中信证券 刘峥 Alpine Investment

卫书根 重阳投资 郭永升 博时基金

马川 新华资产 祖柳楠 高盛

高尚 达晨财智 李安 领骥资本

吴思伟 深圳百创私募证券基金管理

有限公司

谭珏娜 安信基金

陈锦兴 中信证券股份有限公司 卢小萌 中信证券

刘伟丽 光大证券 陈琼楼 国泰基金

呂海濤 國惠香港 陈俊杰 嘉实基金

田发祥 山西证券 江杨磊 德邦基金

涂锟山 招商证券 叶秀贤 宝盈基金

张春会 招商证券 金旭炜 中欧基金

徐伟 景林资产 陈立 鑫元基金



立讯精密投资者关系活动记录表

姓名 机构名称 姓名 机构名称

罗擎 富国基金 王磊 大成基金

胡松 国泰基金 潘东煦 申量基金

郑斌 睿远基金 李澄宁 中金公司

张宁 招商证券投资有限公司 方颖蓓 洲和资本

王贵重 嘉实基金 周俊恺 巴黎银行资管 BNP Paribas

Asset Management

赵乃凡 鹏华基金 金成华 工银资管全球

王嘉艺 泰康资产 曾萌 国金证券资产管理有限公

司

杜可心 招商证券 麦家声 东莞科创

林博鸿 博时基金 万为 富荣基金

喻明 乘方投资 王定润 中信建投证券

郭澄 银华基金管理有限公司 马力 望正资产

童秋涛 平安养老 郭晓林 博时基金

李起帆 国泰基金管理有限公司 黄维 平安基金

刘文烁 国惠香港（控股）有限公司 张皓智 华夏基金

龙一鸣 南方基金 范佳宸 东方证券国际

李可 招商证券 王冠华 老鹰投资

黄绪闻 花旗 章宏帆 鹏扬基金

杨维舟 睿远基金 雷俊 长城基金

陈泓君 前海再保险 王澍 中国人民养老保险有限责

任公司

Samuel Wu Athos Capital 钱晨润 汇添富基金

赵钰 嘉实基金 许晴晖 建信基金

戚锦锭 深圳纽富斯投资管理有限公

司

张磊 天弘基金

栾静 招商证券 赵季新 招商基金

何晨宇 新华资产管理股份有限公司 黄筱茜 光大证券

江正才 益田投资 许俊峰 天风证券

赵绵璐 三星资产 Cherry Ma 麦格理

CHO ONAN ORIX 李佳伶 野村證券

王钰乔 广发证券 萧嘉倩 鹏华基金

章正兵 华泰证券股份 刘叶 摩根大通

于理 国寿资产 伍力恒 招银国际

吴煜 越秀产业基金 智健 国泰基金

王华 平安基金 程熙云 常春藤基金

Veronica

Lai

Jebsen Capital 李健伟 华西基金

张英 招银理财 沈犁 财通基金管理有限公司

黄心叶 银河基金 黄伟宾 建信基金

邹立虎 景顺长城基金 刘凯 光大证券

张凌禹 阳光资产管理股份有限公司 徐稚涵 华西自营

刘泽宇 招商信诺资产管理有限公司 陶胤至 建信养老金



立讯精密投资者关系活动记录表

姓名 机构名称 姓名 机构名称

赵子博 华福证券 Aaron Ju Mirae Asset

马云帆 CoreView Capital 赵越 融通基金管理有限公司

何海怡 博时基金 陈俊兆 申万宏源研究

刘中群 上海东方证券资产管理 黄凯立 华能贵诚信托有限公司

陈宇哲 长信基金 江枫 深圳前海致睿基金管理有

限公司

肖迪 中国人保资产 刘明阳 龙图投资

朱维缜 交银施罗德 马天诣 广发基金

詹世乾 善思投资 郭冠君 平安证券

李杰 新华资产管理股份有限公司 谌薇 招商证券股份有限公司

许刚政 Polymer Capital 刘新正 富国基金

李福磊 云杉常青基金 汤舒婷 嘉实基金

徐斌 富国基金 邵康 南方基金

应豪 甬兴证券 黄万青 大成基金管理有限公司

肖威兵 富国基金 赵屿 国信证券

Nicole

Yang

中金公司 何信 禾其投资

杨帅 交银施罗德基金 黎思思 南方基金

张家盛 泉果基金 许丽雅 前海再保险

蔡荣成 易方达 贾顺鹤 中金

陈俊 中金资管 金靓竹 清池资本

温玉章 天风证券 张传杰 兴证全球基金

齐炜中 大成基金 杜鹏远 长城基金

廖家瑞 东方证券资产管理有限公司 黄鹤林 易方达基金

梅娣 中信證券股份有限公司 徐云飞 国源信达资本

游涓洋 泰康基金管理有限责任公司 卜景泰 深圳市宏盛鹏达投资有限

公司

劳志立 深圳市恒邦兆丰私募证券基

金管理有限公司

乔奇兵 博时基金

冯量 天风证券 文博 Jump Trading

姚德昌 华创证券 黄俊斌 深圳市金之灏基金管理有

限公司

Howard

Shi

璞瑜资本 王鑫晨 嘉实基金

彭璟 深圳市为顺正新投资有限责

任公司

葛星甫 华源证券研究所

莫雄有 鹏鸿投资 Emily

Zheng

Jeneration Capital

郭东谋 南方基金 陈天然 华西证券

罗朴 远东宏信股份有限公司 甘传琦 国联

王健 招商证券投资 金晟哲 博时基金

胡颖 鹏华基金 贾雅楠 财通基金

Helen FSSA 邱琳 览众资本



立讯精密投资者关系活动记录表

姓名 机构名称 姓名 机构名称

Chen

刘丹 高毅投资 高奕昂 国寿资管

陈卫国 领骥资本 陀旋 国证资管

陈雨杨 国泰基金管理有限公司 丁劲 平安养老保险

观富钦 广发基金 张宇翔 天壹资本

张家旺 大成基金 张东伟 东北证券

chensiyy 富国基金 张雁涛 Jain Global

方威 东方财富证券 王瑶 中邮基金

简子悦 建滔集团 张一豪 中欧基金

梁江 邦德资产管理 张明宇 东方红资管

李孝林 财信基金 吕娟 长江养老

盛骅 华安基金 李亮 上海之上资产管理有限公

司

钱冠宇 平安养老 于利强 青骊投资

马道明 招商证券 陈翼 上海瀛赐

奚哲渔 Lazard Asset Management 胡旭 平安寿险

王佳骏 东证资管 余欢 长城基金

王经纬 海富通基金 沈雪峰 华泰柏瑞基金

贾腾 天弘基金 张冲 cpe 源峰

王薇 国金证券 蓝逸翔 平安养老保险

梁凱嵐 中庸資本 李杨 新华资产管理有限公司

游聿苏 上海通怡投资管理有限公司 周光远 平安养老

翁奕婷 招商证券 赵琳 招商证券

隋毅 兴证全球基金 林承瑜 财通基金

韩家宝 财通证券 马浩然 深圳市红筹投资

Ian Wang ORIX 朱建明 平安基金

戴惟 jp morgan 尹杰 深圳市宏盛鹏达投资有限

公司

蔡滨 博时基金 孟丽婷 嘉实基金

刘榕俊 平安基金 张萌 Wellington

郑春明 友邦保险 王雄辉 平安养老

蒋捷 百年保险资管 林崟浩 高观投资

姜荷泽 泉果基金 胡佳好 径流资本

胡永青 嘉实基金 尹竞超 诚旸投资

刘昱君 国金证券 张弛 泰康资产

李家春 长信基金 申宗航 天弘基金

张湘龙 建信基金 周诗博 长城基金

王一开 marshall wace 卞学清 泰康基金

钱思佳 泉果基金 李宇 前海开源基金

陈耀波 华安证券 陈泰诚 全天候基金

冯畅 财信中金（湖南）私募股权

投资管理有限公司

徐丽华 华福证券

胡皓天 中信证券 孙宁 混沌投资



立讯精密投资者关系活动记录表

姓名 机构名称 姓名 机构名称

陈伟彦 华夏基金 符昌铨 博时基金

贺建青 上海重阳投资管理股份有限

公司

祝子瀚 瓴仁投资

牛洪乾 招商基金 程瑞 云锋基金

丁彦文 国金证券 李博伦 深圳国源信达资本

张靖 景顺长城 赵佳 华夏久盈资产管理有限责

任公司

柯海平 灏浚投资 郝一锦 鹏扬基金

孙岩 深圳市泽源私募基金管理有

限公司

庄自超 西部自营

毛隽璐 盈峰发展 王羽展 复胜资产

刘婧滢 博裕投资 Emma Hu Balyasny Asset

Management

唐维国 中信里昂证券 李梓昊 安信基金

金朝振 麦高证券自营 陈广瑞 易方达基金

刘淑生 华安基金 徐勇 平安证券

张晨 浦发银行 张威震 开源证券

何锋 中信证券 蒋朝庆 平安证券股份有限公司

韩挺 高毅投资 王臣复 华金证券

史书 聚鸣投资 吴鹏飞 远信投资


