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投资者关系活动记录表
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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

活动参与人员

参与单位名称

及人员姓名

参与单位名称及人员姓名（排名不分前后）：

OLP Capital Management Ltd.：臧鸣

财通基金管理有限公司：张胤

国海证券股份有限公司：仲逸涵

上市公司接待人员姓名：

林进柳、郑伟达

时间 2026 年 2 月 11 日

地点 公司

形式 现场交流

交流内容及具

体问答记录

1、公司主营业务及产品？

答：公司的主营业务包括巨型全钢工程机械子午线轮胎的研发、生产与

销售，以及矿用轮胎运营管理业务。

2、公司全钢巨胎使用寿命？

答：矿山轮胎消耗通常受矿种、气候、路况、运距、车速、载重量、道

路坡度、规格型号等多种因素的影响。相应全钢巨胎产品使用寿命与其所处

的矿山使用环境密切相关，不同作业条件下，全钢巨胎的寿命表现差异可能

很大。我司公开披露文件中对不同矿种和不同规格巨胎的寿命进行了披露。

3、矿用轮胎运营管理业务具体模式？

答：矿用轮胎运营管理业务，公司不仅负责全钢巨胎的供应，同时在客

户矿山现场设立项目部、配备相应的专业化团队，提供包括轮胎日常维护、



气压管控、保养、维修、拆装、储运、运行分析等与轮胎有关的全生命周期

运营管理服务。在该模式下，公司可以有效提升矿业公司的生产安全及供应

链安全，提升矿业公司生产效率，降低矿业公司轮胎的使用成本。同时在服

务过程中，公司可积累大量的轮胎运行数据，并持续对公司产品进行改进，

采用该模式有利于公司全钢巨胎产品的市场推广，并增加客户和公司的黏

性，从而提升行业进入壁垒。

4、全钢巨胎产品研发成功至产品通过客户认证用时？

根据矿种的不同，相应的认证用时也会有所不同。全钢巨胎产品研发成

功后，下游客户初期会采购小批量的产品进行试用，由于全钢巨胎产品只有

在使用报废后才能验证其质量情况，因此金属矿通常需要 12-18 个月可以获

得使用效果数据，非金属矿通常需要 18-24 个月可以获得使用效果数据。

5、国际三大品牌的生产工厂分布于哪里？

国际三大品牌米其林、普利司通和固特异均在美国设有全钢巨胎工厂，

米其林在法国、西班牙、巴西也有部分产能。全球巨胎的主要产能集中在美

国。

6、公司募投项目的建设周期？

答：公司调整后的募集资金主要投向三个项目：全钢巨型工程子午线轮

胎扩产项目、全钢巨型工程子午线轮胎自动化生产线技改升级项目以及研发

中心建设项目。以上项目的建设周期分别为 3年、2年和 3年。公司已经在

公告中披露了上市前以自有资金预先投入募投项目的情况，随着项目建设的

推进，新产能有望逐步释放。

7、贵公司全钢巨胎产品不同规格的销量情况是什么样的？

答：公司招股书披露了按轮辋直径分类的数据，2024 年度销售情况为：

49 英寸销售 5,974 条，51 英寸销售 4,201 条，57 英寸销售 5,594 条，63 英

寸销售 302 条。但如果按轮胎的胎面宽（更确切的术语是“断面宽”），还

可以进一步细分为 11 个规格。

8、公司是基于什么考量，在俄罗斯与合作伙伴共同投资建设全钢巨胎

工厂？



答：俄罗斯作为全球矿产资源大国，蕴含巨大且确定的市场机遇，通过

本地化生产贴近客户，巩固并提升市场份额；其次，此举标志着公司从“产

品出口”升级为“产能本地化”的战略深化，有助于增强供应链韧性，并利

用俄罗斯“再工业化”政策契机，并辐射带动中亚地区的销售增长，进一步

完善全球化产能布局；再者，通过在俄罗斯设立生产基地，我们能显著提升

对客户的供应链保障能力与响应速度，从而从关键的“供应商”深化为“本

土战略伙伴”，极大增强客户黏性。

总体而言，合资工厂是公司基于对市场前景的坚定看好、为构建长期竞

争优势而做出的战略性决策。我们相信，此举将有力推动公司的全球化发展，

为股东创造可持续的价值。

9、公司矿用轮胎运营管理服务毛利率水平比产品直销低，发展该业务

的原因是什么？

矿用轮胎运营管理业务客户粘性强，能解决客户很多“痛点”。尽管在

新承接项目时，由于矿种、地质条件及运营环境的独特性，基于历史经验的

初始报价可能导致项目毛利率偏低，但随着公司对轮胎作业环境的逐渐熟

悉，轮胎产品有机会得到持续迭代优化，可以有效降低轮胎的消耗，进而提

高项目毛利率。矿用轮胎运营管理业务与直销业务相辅相成，相互促进，构

成我司业务良性发展的独特动力与护城河。

10、公司除在俄罗斯布局产能外，是否还有在海外其他地区建生产线的

打算？

目前未有明确计划，公司需要结合整体发展战略、区域市场规模和客户

集中度、政策与法律环境等等多方面因素综合考量作出决策。

11、未来公司的开拓计划及新的市场增长点有哪些？

答：未来，公司在国内市场将提高现有客户的渗透率，加强开发新客户，

深化进口替代。同时将借助现有海外大客户积累的良好口碑以及公司上市带

来的声誉提高、高端人才积聚等多种有利条件，大力开发国际市场，包括欧

美国家的矿用轮胎“传统市场”，金砖国家、东南亚、非洲等“新兴市场”

以及随我国央企、国企境外投资矿业项目的“中资海外市场”。



此外随着紫金矿业、江铜集团在国内外多个矿产项目的持续推进，公司

凭借全钢巨胎产品过硬的技术实力与专业的轮胎运营管理服务能力，积极参

与其供应链配套，为矿山提供高可靠性的轮胎解决方案。

12、公司区别于国内同行的核心优势有哪些？

答：公司区别于国内同行的核心优势主要体现在以下四个方面：一是拥

有深厚的矿山服务基因与技术领先性，公司创始人自上世纪 80 年代即深耕

该领域，对矿山作业场景与客户需求理解深刻，并掌握了国内领先、国际先

进的全钢巨胎研发与产品技术；二是构建了独特的“产品+运营”商业模式，

通过提供矿用轮胎“全生命周期”服务，帮助客户提升效率、保障安全、降

低综合成本，并在服务中积累数据以持续优化产品，从而形成较强的客户黏

性与服务壁垒；三是积累了优质的客户资源，凭借技术与产品优势，公司已

成为全球多家大型矿业公司及矿卡主机厂的长期合作伙伴，并借助头部客户

的行业影响力持续拓展市场，为业绩稳步增长奠定基础；四是形成了成熟的

全球化布局网络，在境外设立十余家子公司，业务覆盖数十个国家，可为全

球上百个矿山提供本土化、快速响应的产品与运营服务，有力支撑了公司的

跨越式发展。

13、公司下游客户矿山的矿种结构变化是什么样的？

答：公司所服务的矿山中，金属类矿种带来的轮胎相关收入未来有望大

幅提升。

14、公司未来会制定怎么样的分红计划？

答：公司始终将股东回报作为核心责任，未来公司将结合自身经营状况、

发展战略及现金流情况，在符合法律法规及监管要求的前提下，着力提高分

红水平，增加分红频次，提升投资者的回报水平，给予投资者稳定的回报预

期，推动全体股东共享公司经营成果。

关于本次活动

是否涉及应披

露重大信息的

说明

本次接待活动中，公司严格按照有关制度规定，未涉及应披露重大信息

的情况。

活动过程中所

使用的演示文 无



稿、提供的文档

等附件（如有，

可作为附件）


