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广东安达智能装备股份有限公司关于2025年年度报告信息披露监管问询函的回复公告

本公司董事会及全体董事保证本公告内容不存在任何虚假记载、误导性陈述或者重大遗漏，并对其内容

的真实性、准确性和完整性依法承担法律责任。

广东安达智能装备股份有限公司（以下简称“公司” 或“安达智能” ）于2026年6月5日收到上海证券交易

所下发的 《关于广东安达智能装备股份有限公司2025年年度报告的信息披露监管问询函》（上证科创公函

【2026】0293号）（以下简称“问询函” ），公司和相关中介机构就《问询函》相关问题逐项进行认真核查落实。

现就有关问题回复如下：

回复中如出现合计数与各分项数值总和不符，为四舍五入所致。 鉴于本公告部分信息涉及商业秘密，根据

相关法律法规、规范性文件，公司针对该部分内容进行豁免披露。

一、关于经营业绩

年报显示，2025年， 公司实现营业收入6.98亿元， 同比下降1.79%， 其中， 第四季度1.97亿元， 同比增长

18.56%。 归母净利润-1.08亿元，较上年同期亏损扩大。 公司近三年毛利率分别为56.17%、44.31%、43.82%，呈

逐年下降趋势。

请公司：（1）分下游应用场景披露相关业务前五名客户的名称、销售金额、合作时间等情况，对于销售金

额变化较大的，请说明原因；（2）列示第四季度主要交易对手方的具体情况，包括名称、合作时长、合同签订日

期及执行周期、客户验收时点、期后回款情况，结合行业特征，说明第四季度收入同比大幅增长的原因及合理

性；（3）结合下游不同应用场景的市场需求、市场竞争格局、价格，销量及原材料成本波动等因素，分析各类业

务收入及毛利率变动情况，说明公司毛利率下滑的原因，并进行同行业比较分析，说明是否具有合理性；（4）

结合市场竞争趋势、公司产能规划及成本管控等因素，说明公司主要业务毛利率是否存在进一步下滑风险，主

要产品或者技术是否存在被迭代的风险。

(一)�分下游应用场景披露相关业务前五名客户的名称、销售金额、合作时间等情况，对于销售金额变化较

大的，请说明原因；

1.�公司主要客户变动情况

公司产品下游应用场景广泛，涉及消费电子产品制造业、汽车电子行业、新能源行业等。 公司客户主要集

中在消费电子产品制造业，其他下游应用场景客户较为分散，占总体收入比例较低，因此以下以2025年前十大

客户为例进行列示分析，其余客户归入其他客户。 公司2025年前十大客户及其他客户的同比情况列示如下：

单位：万元

集团客户 下游应用场景 合作时间

2025年度销售金

额

2024年度销售金

额

同比变动

客户A 消费电子产品制造业 2019年2月-至今 13,294.46 18,664.64 -28.77%

客户B 消费电子产品制造业 2016年8月-至今 9,362.49 11,757.26 -20.37%

客户C 消费电子产品制造业 2018年7月-至今 6,344.50 3,039.68 108.72%

客户D 消费电子产品制造业 2024年11月-至今 4,516.31 / /

客户E 消费电子产品制造业 2014年11月-至今 4,322.28 6,073.43 -28.83%

客户F 消费电子产品制造业 2017年3月-至今 4,109.81 11,417.54 -64.00%

客户G 新能源 2019年4月-至今 3,029.67 441.35 586.46%

客户H 消费电子产品制造业 2023年8月-至今 1,242.25 182.11 582.14%

客户I 消费电子产品制造业 2016年9月-至今 1,097.87 335.64 227.10%

客户J 消费电子产品制造业 2016年8月-至今 831.27 810.04 2.62%

其他客户

涉及消费电子产品制

造业、汽车电子行业、

新能源行业等

/ 21,685.44 18,390.81 17.91%

合计 69,836.35 71,112.50 -1.79%

2024年至2025年，除上述前十大客户外，公司其他客户合计964家，主要向其销售涂覆机、点胶机、固化炉、

非标组装机等产品。

针对销售金额变化较大的客户，公司从主要产品类别角度进行分析。 公司主要产品包括等离子设备、固化

及其他设备、流体控制设备、配件及技术服务（包括配件销售、技术服务等），主要变动原因如下：

(1)�客户A

客户A近两年销售变动如下：

单位：万元

产品类型 2025年度销售金额 2024年度销售金额 销售金额同比变动

等离子设备 33.47 184.95 -81.90%

固化及其他设备 3,246.85 6,446.40 -49.63%

流体控制设备 3,257.52 5,064.16 -35.68%

配件及技术服务 6,756.62 6,969.13 -3.05%

其中：配件收入 3,070.25 3,327.16 -7.72%

技术服务收入 3,686.37 3,641.96 1.22%

合计 13,294.46 18,664.64 -28.77%

客户A2025年收入同比下降5,370.18万元，降幅为28.77%。 其中：固化及其他设备收入减少3,199.55万元，

主要系2024年客户为终端客户Mac� mini产品配套了整条自动化装配线，采购了大量非标组装设备，本期新增

设备需求回落；流体控制设备收入减少1,806.64万元，主要系2024年客户配合终端客户新增手机产线、键盘产

线及智能音频项目，自动化设备需求集中释放；等离子设备收入减少151.48万元，主要系2024年客户手机产线

增加了用于摄像头清洗的等离子设备，本期该类需求减少。

(2)�客户B

客户B近两年销售变动如下：

单位：万元

产品类型 2025年度销售金额 2024年度销售金额 销售金额同比变动

等离子设备 453.68 967.19 -53.09%

固化及其他设备 1,456.62 3,687.64 -60.50%

流体控制设备 1,971.29 3,117.04 -36.76%

配件及技术服务 5,480.91 3,985.39 37.53%

其中：配件收入 16.91 14.41 17.35%

技术服务收入 5,464.00 3,970.98 37.60%

合计 9,362.49 11,757.26 -20.37%

客户B� 2025年收入同比下降2,394.77万元，降幅20.37%。 其中固化及其他设备减少2,231.02万元，流体控

制设备收入减少1,145.75万元，主要系2024年客户新一代手机及iPad产品硬件升级，摄像模组全面迭代，叠加

iPad产品新线体投产，带动非标螺丝机、组装机、擦胶机及点胶设备采购集中放量；配件及技术服务收入增加

1,495.52万元，增幅37.53%，主要系2025年客户减少新设备采购，通过旧设备改造满足产线调整需求，改造类

技术服务需求明显上升。 等离子设备收入下降53.09%，同样受到2024年摄像模组清洗设备需求未再延续的影

响。

(3)�客户C

客户C近两年销售变动如下：

单位：万元

产品类型 2025年度销售金额 2024年度销售金额 销售金额同比变动

固化及其他设备 925.62 1,525.09 -39.31%

流体控制设备 3,661.49 817.36 347.97%

配件及技术服务 1,757.39 697.24 152.05%

其中：配件收入 745.84 459.63 62.27%

技术服务收入 1,011.55 237.62 325.70%

合计 6,344.50 3,039.68 108.72%

客户C2025年收入同比增长3,304.82万元，其中流体控制设备收入增加2,844.13万元，配件及技术服务收

入增加1,060.15万元。 主要系客户新增多条AirPods产线，带动设备采购及旧设备改造需求增加。

(4)�客户D

客户D2025年收入同比增长4,516.31万元，其中固化及其他设备收入增加4,514.38万元。 主要系根据行业

头部客户的供应链协作要求，公司向客户D生产销售固化及组装设备，用于其FATP段自动化产线集成。

(5)�客户E

客户E近两年销售变动如下：

单位：万元

产品类型 2025年度销售金额 2024年度销售金额 销售金额同比变动

等离子设备 41.39 75.27 -45.01%

固化及其他设备 1,462.76 965.53 51.50%

流体控制设备 708.39 3,495.18 -79.73%

配件及技术服务 2,109.75 1,537.44 37.22%

其中：配件收入 1,043.80 508.67 105.2%

技术服务收入 1,065.95 1,028.77 3.61%

合计 4,322.28 6,073.43 -28.83%

客户E2025年收入同比下降1,751.15万元，降幅28.83%。 其中流体控制设备收入减少2,786.79万元，主要

系上年客户为终端客户pencil产品线配套了自动化替人量产项目，当年点胶设备采购较为集中，本期相关产品

硬件迭代放缓，设备需求相应回落；固化及其他设备收入增加497.23万元，主要系客户承接了终端客户iPad产

品的部分产能，相关自动化设备采购有所增加；配件及技术服务收入增加572.31万元，主要系本期新设备采购

减少，客户转而通过旧设备改造满足产线调整需求，配件及技术服务收入有所上升。

(6)�客户F

客户F近两年销售变动如下：

单位：万元

产品类型 2025年度销售金额 2024年度销售金额 销售金额同比变动

等离子设备 96.37 / /

固化及其他设备 1,057.73 4,665.88 -77.33%

流体控制设备 156.92 2,946.65 -94.67%

配件及技术服务 2,798.78 3,805.01 -26.44%

其中：配件收入 590.13 607.17 -2.81%

技术服务收入 2,208.65 3,197.85 -30.93%

合计 4,109.81 11,417.54 -64.00%

客户F2025年收入同比下降7,307.73万元，其中固化及其他设备收入减少3,608.15万元，流体控制设备收

入减少2,789.73万元，配件及技术服务收入减少1,006.23万元。 主要系2024年客户F承接终端客户耳机产品线

产能扩张需求，产线设备缺口较大，当年向公司集中采购了流体控制设备。

(7)�客户G

客户G近两年销售变动如下：

单位：万元

产品类型 2025年度销售金额 2024年度销售金额 销售金额同比变动

固化及其他设备 2,513.71 74.12 3291.41%

流体控制设备 262.77 355.83 -26.15%

配件及技术服务 253.19 11.40 2120.96%

其中：配件收入 5.01 8.57 -41.54%

技术服务收入 248.17 2.83 8669.26%

合计 3,029.67 441.35 586.46%

客户G2025年收入同比增长2,588.32万元， 增幅586.46%。 增长主要源于固化及其他设备收入增加2,

439.59万元，主要系客户自身产能扩张，向公司采购了点胶机设备，用于其动力电池PACK组装前工序，完成电

芯侧面绝缘材料贴附等关键工艺环节。

(8)�客户H

客户H近两年销售变动如下：

单位：万元

产品类型 2025年度销售金额 2024年度销售金额 销售金额同比变动

流体控制设备 1,242.25 169.91 631.12%

配件及技术服务 / 12.20 -100.00%

其中：配件收入 / 12.20 -100.00%

合计 1,242.25 182.11 582.14%

客户H2025年收入同比增长1,060.14万元，增幅582.14%。增长主要源于流体控制设备增加1,072.34万元，

增幅631.12%， 系客户本期业务范围从终端客户手机电池扩展至智能穿戴设备电池， 并同步新增海外产能布

局，点胶类设备采购需求大幅增加。

(9)�客户I

客户I近两年销售变动如下：

单位：万元

产品类型 2025年度销售金额 2024年度销售金额 销售金额同比变动

等离子设备 83.99 / /

固化及其他设备 303.13 83.91 261.26%

流体控制设备 535.15 96.59 454.04%

配件及技术服务 175.60 155.13 13.20%

其中：配件收入 103.37 121.99 -15.26%

技术服务收入 72.23 33.15 117.89%

合计 1,097.87 335.64 227.10%

客户I2025年收入同比增长762.23万元，增幅227.10%。 其中流体控制设备收入增加438.56万元，固化及其

他设备收入增加219.22万元，等离子设备收入增加83.99万元。 主要系客户本期手机代工业务规模扩大，新增产

线带动了点胶等自动化设备的采购需求。

2.公司客户毛利率情况

单位：万元

项目

2025年 2024年

毛利率

变动

收入 收入占比 毛利率 收入 收入占比 毛利率

前十大客户[注]（A） 48,150.91 68.95% 42.85% 52,721.69 74.14% 44.79% -1.94%

其中：客户D 4,516.31 6.47% 6.07% - /

前十大（剔除客户D） 43,634.60 62.48% 46.65% 52,721.69 74.14% 44.79% 1.86%

其他客户（B） 21,685.44 31.05% 45.91% 18,390.81 25.86% 42.95% 2.96%

毛利率差异（A-B） / / -3.06% / / 1.84%

总体 69,836.35 100.00% 43.82% 71,112.5 100.00% 44.31% -0.49%

注：此处列示2025年前十大客户收入毛利率和对应客户2024年的收入及毛利率，以便统一口径进行可比

分析

2024年，前十大客户整体毛利率44.79%，比其他客户毛利率42.95%略高1.84%；2025年受客户D低毛利业

务影响，前十大客户毛利率降至42.85%，低于其他客户45.91%。 但若剔除客户D特殊低毛利业务后进行对比，

2025年前十大客户常规业务毛利率46.65%， 仍高于其他客户45.91%。 公司综合毛利率由44.31%小幅降至

43.82%，下降0.49%，整体波动由客户结构变化、各板块产品结构调整、新增客户D低毛利订单共同作用形成，

具体分析如下：

前十大客户板块盈利水平完全由内部产品收入结构主导。（1）2025年新增客户D业务收入4,516.31万元，

收入占比6.47%，该类产品毛利率仅6.07%，远低于公司常规设备水平。 该笔业务系应头部客户供应链协作需

求，公司向客户D供应FATP产线固化、组装配套设备。 该订单为终端供应链统筹下的阶段性转接非标设备，产

品规格、合作模式及定价均由终端统一管控，自主定价空间有限，毛利显著低于常规自主销售设备。 该笔低毛

利订单增量拉低前十大客户毛利率至42.85%，同比下滑1.94%。 （2）剔除客户D业务后，2025年前十大客户常

规业务毛利率46.65%，较2024年提升1.86%，核心原因系与头部客户合作订单中高毛利产品收入占比提升，产

品结构持续优化，板块盈利能力改善，且该板块毛利水平仍高于同期其他客户。

其他客户毛利率提升。 其他客户订单分散、单批次规模偏小，以定制化设备为主。 2025年公司加大中小优

质客户拓展力度，该板块收入、收入占比同步提升；当期新增订单中高附加值标准化设备占比持续提高，叠加

中小客户订单定价机制灵活，推动其毛利率由42.95%提升至45.91%，同比增加2.96%。

综上，客户结构持续分散，前十大客户收入占比由74.14%降至68.95%。 前十大客户与其他客户毛利率，

2025年对比2024�年出现反转，是由于客户D低毛利订单所致；剔除客户D低毛利订单后，前十大客户常规业务

因高毛利产品占比提升，毛利水平仍优于其他客户。 综合毛利率小幅下滑仅为客户D低毛利产品新增所致，剔

除该笔业务后，前十大客户、其他客户两大板块均实现高毛利产品收入比重提升，产品结构同步优化，主营业

务盈利表现向好，且前十大客户毛利水平仍高于同期其他客户。

3.公司2025年前十大客户应收账款及期后回款对比

单位：万元

集团客户

2025年末应收账

款余额

√1)

截至2026年5月期

后回款金额(2)

期后回款比例(3)

=(2)/(1)

2024年末应收

账款余额

√4)

截至2025年5月期

后回款金额(5)

期后回款比例(6)

=(5)/(4)

客户A 13,774.37 7,848.71 56.98% 16,694.47 6,822.44 40.87%

客户B 3,075.27 3,075.27 100.00% 872.11 872.11 100.00%

客户C 10,192.60 6,134.24 60.18% 2,283.89 668.85 29.29%

客户D 2,086.43 2,086.43 100.00% / / /

客户E 3,916.96 1,190.31 30.39% 6,755.01 2,513.43 37.21%

客户F 5,839.76 1,229.84 21.06% 12,101.02 2,033.27 16.80%

客户G 926.04 125.59 13.56% 205.57 164.94 80.24%

客户H 172.97 90.15 52.12% 1.95 1.95 100.00%

客户I 45.49 45.49 100.00% 21.79 9.87 45.30%

客户J 1,188.74 541.99 45.59% 859.62 202.29 23.53%

其他客户 7,365.71 4,116.25 55.88% 5,193.17 3,386.69 65.21%

合计 48,584.34 26,484.27 54.51% 44,988.60 16,675.84 37.07%

上述列示的前十大客户及其他客户，2025年末应收账款余额合计48,584.34万元， 较2024年末44,988.60

万元增长7.99%；截至2026年5月期后回款比例为54.51%，较2024年同期的37.07%有所提升。

4.�公司时点法和时段法收入确认情况

(1)�公司收入确认的具体方法如下：

1)�按时点确认的收入

公司主要销售流体控制设备、等离子设备、固化及智能组装设备、配件等产品，属于在某一时点履行履约

义务。

国内销售：对于设备，在完成安装调试且经客户验收合格后确认收入；对于配件，在交付并经客户签收后

确认收入。

国外销售：根据与客户签订的合同或协议，若合同或协议有明确约定外销商品所有权主要风险转移时点的，按

约定确认；若无明确约定的，按《国际贸易术语解释通则》中对各种贸易方式的主要风险转移时点的规定确

认。

2)�按履约时段确认

公司向客户提供技术服务收入，满足客户在公司履约的同时即取得并消耗公司履约所带来的经济利益的

条件，属于在某一时段履行履约义务。

公司一般按照合同约定内容和期限为客户提供服务，在服务期内分期确认收入。

(2)�公司时段法和时点法收入确认情况

2024年和2025年公司时段法和时点法收入确认情况如下：

单位：万元

项目 2025年度收入 时点法收入

占当年收入比例

（%）

时段法收入

占当年收入比

例（%）

流体控制设备 24,762.03 24,762.03 35.46

配件及技术服务 23,010.49 17,271.04 24.73 5,739.45 8.22

其中：配件收入 8,256.53 8,256.53 11.82

技术服务收入 14,753.96 9,014.51 12.91 5,739.45 8.22

固化及其他设备 20,566.79 20,566.79 29.45

等离子设备 1,446.68 1,446.68 2.07

其他 50.36 50.36 0.07

小 计 69,836.35 64,096.90 91.78 5,739.45 8.22

（续上表）

项目 2024年度收入 时点法收入

占当年收入比例

（%）

时段法收入

占当年收入比

例（%）

流体控制设备 24,764.00 24,764.00 34.82

配件及技术服务 22,243.52 16,914.92 23.79 5,328.60 7.49

其中：配件收入 8,877.14 8,877.14 12.48

技术服务收入 13,366.38 8,037.78 11.31 5,328.60 7.49

固化及其他设备 22,342.78 22,342.78 31.42

等离子设备 1,745.27 1,745.27 2.45

其他 16.92 16.92 0.02

小 计 71,112.50 65,783.90 92.51 5,328.60 7.49

如上表所示，公司2025年和2024年时段法确认收入占比分别为8.22%和7.49%，主要来自技术服务收入，

占比较小。

时段法主要客户列示如下：

单位：万元

集团客户 2025年时段法收入 2024年时段法收入

客户A 2,468.79 2,300.04

客户B 1,157.43 1,415.17

客户F 1,119.81 496.62

合计 4,746.03 4,211.83

占当年时段法收入比例 82.69% 79.04%

时段法收入客户集中度较高，主要来自客户A、客户B和客户F，三家客户2025年和2024年合计占时段法收

入比例分别为82.69%和79.04%。

(二)� 列示第四季度主要交易对手方的具体情况，包括名称、合作时长、合同签订日期及执行周期、客户验

收时点、期后回款情况，结合行业特征，说明第四季度收入同比大幅增长的原因及合理性；

1.�列示第四季度主要交易对手方的具体情况

2025年第四季度， 公司实现营业收入19,722.51万元， 较2024年第四季度的16,635.72万元同比增长

18.56%。 增长主要来源于新能源业务增加，其中客户G部分项目于第四季度完成验收，当期实现收入2,419.58

万元，同比增加1,984.92万元。公司与主要客户采用分批次、多订单的长期合作模式，因此涉及的销售订单数量

众多、签订时点分散，难以逐笔列示合同签订日期。 公司主要客户项目执行周期是指合同签订到完成验收的平

均周期，一般为：标准设备3-6个月，非标定制产线6个月以上。

公司第四季度主要交易对手方情况列示如下：

单位：万元

集团客

户

合作

时长

2025年第

四季度销售

金额

2024年第四

季度销售金

额

同比变动

比例

2025年末应

收账款余额

√1)

截至2026年

5月期后回款

金额(2)

期后回款

比例(3)=

(2)/(1)

2024年末应

收账款余额

√4)

截至2025年

5月期后回

款金额(5)

期后回款

比例(6)=

(5)/(4)

客户A

2019

年 2

月 -

至今

3,610.96 4,934.97 -26.83% 13,774.37 7,848.71 56.98% 16,694.47 6,822.44 40.87%

客户B

2016

年 8

月 -

至今

3,082.28 2,188.05 40.87% 3,075.27 3,075.27 100.00% 872.11 872.11 100.00%

客户G

2019

年 4

月 -

至今

2,419.58 434.66 456.66% 926.04 125.59 13.56% 205.57 164.94 80.24%

客户C

2018

年 7

月 -

至今

1,321.91 1,194.11 10.70% 10,192.60 6,134.24 60.18% 2,283.89 668.85 29.29%

客户F

2017

年 3

月 -

至今

1,025.40 3,407.24 -69.91% 5,839.76 1,229.84 21.06% 12,101.02 2,033.27 16.80%

客户K

2016

年 1

月 -

至今

710.28 431.62 64.56% 481.57 481.57 100.00% 24.50 22.30 91.02%

客户I

2016

年 9

月 -

至今

599.69 54.76 995.12% 45.49 45.49 100.00% 21.79 9.87 45.30%

客户J

2016

年 8

月 -

至今

533.77 251.85 111.94% 1,188.74 541.99 45.59% 859.62 202.29 23.53%

客户E

2014

年 11

月 -

至今

441.35 302.12 46.08% 3,916.96 1,190.31 30.39% 6,755.01 2,513.43 37.21%

合计 13,745.22 13,199.38 4.14% 39,440.80 20,673.01 52.42% 39,817.98 13,309.50 33.43%

各期第四季度收

入金额

19,722.51 16,635.72 18.56% / / / / / /

占比 69.69% 79.34% -9.65% / / / / / /

此外，2025年第四季度新增部分客户，主要新增客户如下：

单位：万元

集团客户 成立时间 注册资本

是否为关

联方

2025年第四

季度销售收

入

2025年末应收

账款余额

√1)

截至2026年5

月期后回款金

额(2)

期后回款比例(3)

=(2)/(1)

客户L 2020-03-26 105.714728万元 否 393.44 516.58 0.00%

客户M 2021-07-16 18000万元 否 304.41 343.98 343.98 100.00%

客户D 2006-09-22 44664.7765万元 否 175.42 2,086.43 2,086.43 100.00%

客户N 2010年 境外公司非公开 否 165.57 /

客户O 1969年 事业单位 否 156.44 110.60 86.90 78.57%

客户P 2022-10-25 360000万元 否 140.15 16.17 0.00%

合计 1,335.43 3,073.76 2,517.31 81.90%

上述列示的第四季度主要客户及新增客户，2025年第四季度销售金额合计15,080.65万元，2024年第四季

度销售金额合计13,199.38万元，同比上升14.25%，与公司第四季度收入同比增长18.56%的趋势基本一致。

截至2026年5月，第四季度前五大客户期后回款中，客户A、客户B、客户C回款比例均接近或超过60%；客

户G期后回款比例13.56%，是因为受客户自身资金安排，实际付款周期有所延长，截至2026年6月，其期后回款

比例为58.95%；客户F期后回款比例21.06%，主要因为其信用政策为月结150天或180天，回款周期较长，截至

2026年5月末大部分款项尚未到期。

2.�说明第四季度收入同比大幅增长的原因及合理性

(1)�第四季度收入同比大幅增长的原因

公司2025年第四季度实现营业收入19,722.51万元，同比增长18.56%。 增长主要来源于新能源业务，其中

客户G部分项目于第四季度完成验收，该客户第四季度收入同比增长1,984.92万元。

(2)�结合行业特征，说明第四季度收入同比增长的合理性

公司与同行业可比公司2024年和2025年的第四季度收入情况列示如下：

单位：万元

同行业可比公司

2025年第四季度收

入

占全年营业收入比例

2024年第四季度收

入

占全年营业收入比例

第四季度收入同比变

动

卓兆点胶 12,029.63 31.77% 2,762.09 22.08% 335.53%

博众精工 291,259.58 44.36% 167,988.21 33.91% 73.38%

凯格精机 38,091.02 32.96% 27,922.46 32.60% 36.42%

快克智能 27,234.60 25.21% 26,194.75 27.72% 3.97%

同行业平均 92,153.71 33.58% 56,216.88 29.08% /

公司 19,722.51 28.24% 16,635.72 23.39% 18.56%

注：同行业平均收入为四家可比公司算术平均，占比为四家可比公司各季度占比的算术平均

从行业可比数据来看， 同行业公司第四季度收入占比均呈上升趋势，2025年同行业第四季度收入平均占

比由29.08%升至33.58%，公司第四季度占比由23.39%升至28.24%，变动趋势与行业特征一致。 消费电子新机

通常于上半年发布，相关供应商设备验收集中于下半年尤其是第四季度，公司收入确认与行业特征相符。

综上，公司第四季度收入同比增长主要系公司本期新能源业务较去年有所增长，客户G部分项目于第四季

度完成验收所致，收入确认与同行业趋势一致，主要客户期后回款情况总体良好，公司第四季度收入同比增长

具有合理性。

(三)� 结合下游不同应用场景的市场需求、市场竞争格局、价格，销量及原材料成本波动等因素，分析各类

业务收入及毛利率变动情况，说明公司毛利率下滑的原因，并进行同行业比较分析，说明是否具有合理性；

1.�公司业务收入及毛利率变动分析

2025年公司营业收入同比下滑1.79%， 综合毛利率下降0.49%， 但是与2023年相比， 综合毛利率下降

7.42%，降幅更为显著。 以下重点对2025年和2023年的收入及毛利率数据进行对比分析。

公司2025年和2023年各类业务收入及毛利率变动情况如下所示：

单位：万元

项 目

2025年度收

入

2025年

度收入

占比

2025年

度毛利

率

2025年

度加权

毛利率

2023年度收

入

2023年

度收入

占比

2023年

度毛利

率

2023年

度加权

毛利率

收入占

比变化

2025年

和2023

年毛利率

变动

2025年

和2023

年加权毛

利率变动

流体控制

设备

24,762.03 35.46% 48.62% 17.24% 21,662.35 45.86% 48.29% 22.14% -10.40% 0.33% -4.90%

配件及技

术服务

23,010.49 32.95% 55.06% 18.14% 14,978.72 31.71% 66.82% 21.19% 1.24% -11.76% -3.05%

其中：配

件收入

8,256.53 11.82% 69.62% 8.23% 6,804.79 14.40% 76.32% 10.99% -2.58% -6.70% -2.76%

技术服务

收入

14,753.96 21.13% 46.91% 9.91% 8,173.93 17.30% 58.92% 10.19% 3.83% -12.01% -0.28%

固化及其

他设备

20,566.79 29.45% 24.20% 7.13% 8,587.53 18.18% 27.40% 4.98% 11.27% -3.20% 2.15%

等离子设

备

1,446.68 2.07% 60.39% 1.25% 1,941.20 4.11% 69.48% 2.86% -2.04% -9.09% -1.61%

其他 50.36 0.07% 91.69% 0.07% 71.03 0.15% 46.46% 0.07% -0.08% 45.23% 0.00%

合 计 69,836.35 100.00% 43.82% 43.82% 47,240.84 100.00% 51.24% 51.24% 0.00% -7.42% -7.42%

注1：加权毛利率：该业务年度毛利率×（该业务年度收入/总收入）

注2：表格中2023年毛利率已根据《企业会计准则解释第18号》进行调整

公司营业收入及毛利率变动主要受以下因素影响：

(1)�下游应用场景的市场需求与竞争格局分析

公司产品主要应用于消费电子领域。 市场需求方面，2025年消费电子行业持续承压，传统消费电子已进入

存量竞争阶段，终端品牌创新放缓，终端市场虽仍保持增长但增速明显放缓。据IDC数据，2024年全球智能手机

出货量同比增长约6.4%，2025年同比增长约1.9%；国内方面，2025年国内智能手机出货量约2.85亿台，同比下

滑0.6%，中国信通院数据亦印证了这一趋势，2025年1-12月国内市场手机出货量3.07亿部，同比下降2.4%。 同

时， 公司的流体控制设备产品主要应用在客户B产品的主板工艺环节，2025� 年客户B发布的新产品在主板工

艺环节变化较少，导致公司设备采购需求收缩。 此外，竞争格局方面，消费电子设备市场竞争加剧，国内供应商

技术趋同，国际大客户及下游EMS厂商凭借强势议价地位持续压价，设备商利润空间被系统性压缩。

(2)�结合下游场景的收入及毛利率变动分析

在上述市场需求与竞争格局背景下，公司各类业务收入及毛利率变动原因如下：

1)�高毛利产品销量下降，产品结构阶段性变化

一是流体控制设备收入占比下滑。 流体控制设备系公司的高毛利产品，2025年实现收入24,762.03万

元， 收入占比35.46%，2023年实现收入21,662.35万元， 收入占比45.86%，2025年收入占比较2023年下降

10.40%，该结构性变动带动公司加权毛利率下降4.90%。

二是配件及技术服务业务毛利率下滑。 2025年该业务毛利率较2023年下降11.76%，主要系收入结构变动

及细分业务毛利率下滑叠加所致。 一方面，收入内部结构发生变化。 随着设备改造类收入增长，毛利率相对较

低的技术服务收入占比由2023年的54.57%上升到2025年的64.12%， 而毛利率相对较高的配件销售收入占比

由2023年的45.43%下降到2025年的35.88%。 另一方面，细分业务自身毛利率有所下降，配件业务自身毛利率

收窄，配件业务2025年毛利率同比2023年毛利率下降6.7%，系两方面因素叠加所致，一是受市场竞争加剧及客

户议价能力提升影响，泛塞封、撞针、尖针喷嘴等常规配件售价分别下降10.7%、14.29%和3.97%，导致单品毛利

率收窄；二是客户指定采购且定价偏低的表面处理头2025年销售占比增至6.85%，进一步拉低配件整体毛利。

同时，技术服务业务人工成本上升，技术服务业务2025年毛利率较2023年下降12.01%，主要因该业务以人工成

本为主，公司人均薪酬逐年提高直接推高了整体服务成本。

三是等离子设备客户结构变动拖累盈利。 等离子设备系公司传统高毛利产品，2025年该业务收入占比由

2023年的4.11%降至2.07%，毛利率较2023年减少9.09%，主要系客户结构变动所致。 2023年，大部分等离子设

备收入来自高毛利头部大客户。 2025年，受该类客户新产品销量不及预期影响，其销售占比大幅下滑，而新增

的中小客户订单毛利率偏低，导致该高毛利产品收入规模与盈利能力双双回落，进而对综合毛利率形成向下

的结构性拖拽。

2)�行业价格竞争加剧，成熟产品售价持续承压。 2025年，消费电子行业整体竞争加剧，下游客户普遍推行

严格的招标降价策略，导致设备采购价格持续承压。 其中，以传统消费电子应用领域为主的成熟设备降价幅度

尤为明显，进一步压低了相关产品的毛利率空间。 这一趋势在行业中已显现，如同行业公司卓兆点胶2024年度

点胶设备毛利率同比减少31.92个百分点，其年报问询函披露主要原因为低价策略中标及高毛利率客户销售下

降。

(3)�产品成本主要受订单配置影响。 一是产品配置决定了基础材料成本区间；二是产品配置中部分材料受

限于客户指定，客观上限制了公司通过材料替代进行成本优化的路径。

2.�与同行业比较分析

同行业毛利率情况如下所示：

同行业上市公司 2025年度 2024年度 2023年度

卓兆点胶 57.74% 53.25% 63.09%

博众精工 28.26% 34.38% 33.76%

凯格精机 41.26% 32.21% 29.83%

快克智能 47.67% 48.57% 47.30%

行业平均 43.73% 42.10% 43.50%

公司 43.82% 44.31% 51.24%

注： 2023年毛利率已根据《企业会计准则解释第18号》进行调整

2025年，公司综合毛利率同比下降0.49%，与行业均值小幅上升的走势存在一定差异，主要系下游市场结

构及业务发展阶段不同所致。 公司与同为消费电子供应链核心供应商的博众精工均面临消费电子领域竞争加

剧带来的毛利率下行压力；卓兆点胶2025年毛利率为57.74%，显著高于行业平均水平，主要系其产品高度聚焦

于点胶设备细分赛道，业务模式上存在明显差异；凯格精机、快克智能因下游应用领域更为分散，受单一行业

价格战冲击相对较小。 此外，公司年内持续拓展新兴业务，相关投入尚处早期阶段，毛利率偏低，对综合毛利率

产生阶段性影响。 总体而言，公司毛利率仍高于行业平均水平，变动趋势具有合理的商业背景。

综上，公司毛利率下降是行业竞争格局与主动战略转型双重因素叠加的阶段性结果，具有合理性。

(四)� 结合市场竞争趋势、公司产能规划及成本管控等因素，说明公司主要业务毛利率是否存在进一步下

滑风险，主要产品或者技术是否存在被迭代的风险。

1.�毛利率进一步下滑风险及管控措施

结合市场竞争趋势、产能规划及成本管控等因素，公司主要业务毛利率短期面临一定下行压力，但整体风

险可控。 公司已针对各维度制定了具体应对措施：

(1)�市场竞争与价格压力

消费电子领域存量竞争加剧，下游客户持续压价，成熟产品毛利率承压。

应对措施：公司持续优化产品结构，加大高附加值定制化产品的推广力度，提升高端订单占比；对低毛利

标准品，执行最低报价门槛，主动收缩亏损产品线，将资源集中于优势领域。

(2)�原材料成本与传导滞后

产品价格受产品配置影响，而产品设计方案与产品配置决定了产品成本，在产品成本中65%以上主要是材

料，所以材料价格变动对毛利率有重要影响。 原材料价格受材料性能、材料品牌及产地、采购批量以及市场波

动等综合影响。 公司材料采购中电气类占到40%以上（主要包括工控机、控制器及电机、称重模块等）、机加结

构件占到17%左右（主要包括机架、底架、导轨架、底座等）、五金类物料占到14%左右（主要包括阀体、气缸、

丝杆、导轨等）。 上述电气器、机加结构件、五金物料合计采购占比超 70%，为公司核心采购物料，对应上游零

部件、金属加工件、气动传动件市场价格波动，是影响原材料整体成本、进而扰动毛利率的主要因素。 但部分产

品如ADA-906存在客户指定品牌并锁定供货价的物料，该部分物料占材料成本比重约18.84%-20.63%，成本

刚性固定，公司无供应商替换及议价空间。 在终端客户要求降价时，该部分指定物料成本难以同步下行，一定

程度上限制了公司通过成本管控对冲降价压力的空间。 受此影响，该类产品毛利率约40%左右，低于公司主流

产品的毛利率水平。

应对措施：采购端推行集中集采、年度长单锁价，平抑原材料价格波动；研发端针对涂覆机、点胶机、泵阀等核

心设备采用精简模块化、跨品类平台化设计，搭建通用运动平台实现零部件共用，减少物料品类与库存成本，

同时依托标准化模块进一步放大集采规模；生产端依托模块化设计简化装配调试工序，并升级自动化产线，降

低单位人工与能耗，从研发、采购、制造全链条对冲原料涨价压力。 目前 iCoat� 系列部分机型降本优化已落

地，其余产品结构改造按计划推进。

(3)�产能利用率风险

公司主要从事流体控制设备、等离子设备、固化及组装设备、ADA�智能平台、半导体装备等智能制造设备

及系统平台的研发、生产和销售，产品覆盖点胶、涂覆、等离子清洗、固化及各类智能组装设备，不同机型定制

化程度、工艺复杂度差异较大，单台设备生产周期分化明显，若直接以设备台数作为产能统计标准，无法客观

反映公司真实生产承载能力，数据可比性较差。

公司完整生产流程包含产品设计、核心零部件加工、机架加工、部装、整机组装调试、老化测试六大环节，

其中整机组装调试人工密集、工序耗时最长，为全链条产能约束瓶颈，装配人力工时直接决定整体产出上限。

结合行业特性与自身生产实际，公司选取装配部人员定额工时、实际耗用工时核算产能及产能利用率，该统计

口径贴合非标自动化装备行业惯例，测算结果能够较为客观地体现产能利用水平。

2023-2025�年公司产能利用率明细如下（单位：工时，按每日 8�小时工作制测算）：

项目 2025�年 2024�年 2023年

定额工时 31,957 32,398 32,854

实际工时 41,244.19 42,414.58 39,709.74

产能利用率 129.06% 130.92% 120.87%

外协劳务工时（天） 23,777 18,743 4,785

2023年至2025年公司产能利用率持续高于 100%，主要系下游订单需求旺盛，装配环节通过合理排班、加

班生产保障交付。

公司产能利用率仅以自有装配人员工时口径测算，自有人员配置稳定、定额工时总量波动较小，因此近三

年产能利用率整体水平相近、变动幅度有限；2023年至2025年公司产能利用率持续高于100%，为满足订单交

付，公司通过劳务外包方式平衡产能补充生产能力，2023年-2025年生产劳务涉及的生产工时（天）分别为4,

785天、18,743天和23,777天。

为匹配中长期市场增长需求，公司持续推进生产基地、新增产线等在建工程项目建设。 前述在建工程陆续

转固后，固定资产折旧、长期待摊费用摊销将同步增加。 若后续订单规模未能与新增产能同步放量，单位产品

所分摊的固定成本将有所抬升。 现阶段公司产能利用率已处于高位饱和状态，新建产线投产后，整体产能利用

率预计将回落至正常合理区间，阶段性低于当前运行水平，该回落属于新增产能投放初期的正常过渡，但公司

在产能爬坡阶段将面临毛利率阶段性承压的风险。

应对措施：针对上述风险，公司制定多维度业务拓展方案，通过扩大营收规模、提升产能利用率摊薄单位

固定成本，对冲折旧摊销增长带来的盈利压力：

①丰富产品供给体系：持续迭代多工序智能装备新品，打造一站式自动化解决方案，提升单一客户整体采

购规模；

②深挖存量客户潜力：跟进客户产线升级改造、多工位配套设备采购需求，提高客户复购率与单客户采购

金额；

③拓宽下游应用赛道：积极拓展汽车电子、 AI服务器、新能源等多元应用领域，丰富订单来源；

④加快海外市场布局：搭建海外销售与本地化服务体系，持续开发境外客户订单，全面提升整体产销规

模。

通过上述举措拉动订单持续增长，充分消化新增产能，逐步稀释单位产品分摊的固定折旧摊销，缓释产能

扩张带来的短期盈利压力。

2.�主要产品及技术被迭代的风险评估

综合来看，公司主要产品及核心技术短期内面临被颠覆性替代的风险较低：

(1)�双重壁垒构筑坚实防线：一方面，公司现有核心技术已建立起严密的专利保护网；另一方面，下游终端

客户对供应商的准入机制极为严格，产品验证周期通常长达12至24个月。 若客户切换供应商或采用替代技术，

将面临高昂的重新验证成本及产线改造成本，这赋予了公司极强的客户粘性。

(2)� 技术演进平稳，无短期颠覆威胁：公司持续对现有技术进行微创新与升级，并紧密跟进行业主流技术

路线。 目前行业内尚未出现足以对公司现有产品造成毁灭性打击的颠覆性替代技术落地，整体技术演进处于

平稳过渡期。

(3)� 前瞻性研发布局，公司已建立多层次应对机制：设立专项团队追踪前沿替代技术，提前储备下一代产

品；推行“早期介入” 战略，在客户产品开发阶段即深度嵌入，将自身技术标准融入客户设计；布局多条并行技

术路线，对冲单一技术被颠覆的系统性风险。

综上，公司主要业务毛利率虽面临短期下行压力，但已在价格策略、成本管控、产能规划及新业务培育等

方面建立了系统的应对体系，风险整体可控，不存在持续大幅下滑的预期。 主要产品及核心技术短期内被颠覆

性替代的风险较低，公司已通过专利布局、客户深度绑定及多技术路线并行等措施，有效防范中长期技术迭代

风险。

(五)�年审会计师核查程序及核查意见

1.�核查程序

(1)�获取2025年前十大客户的销售明细；查阅公司与主要客户签订的销售订单，确认合作起始时间；访谈

公司管理层，了解主要客户销售额变动的原因；

(2)�获取2025年第四季度主要交易对手销售明细，查阅公司与主要客户签订的销售订单，确认合作起始时

间、执行周期、客户验收时点，核查公司第四季度收入同比增长的原因及合理性；

(3)�获取公司截至2026年5月期后回款明细表，检查期后回款情况；

(4)� 访谈公司管理层，了解公司各类业务收入及毛利率变动情况及原因、收入业务结构和季节性结构情

况，了解公司产品合同执行的具体情况，了解行业竞争趋势、公司产能规划及成本管控方案，了解公司主要业

务毛利率是否存在进一步下滑风险，了解主要产品或者技术是否存在被迭代的风险；

(5)�查阅同行业可比公司毛利率状况，与公司的毛利率进行对比，分析变动差异原因。

2.�核查意见

经核查，我们认为：

(1)�公司已列示2025年前十大客户及对应的下游应用场景；公司上述客户销售金额变化较大的原因主要

系客户自身需求变动；

(2)�公司已补充列示第四季度主要交易对手的具体情况，第四季度收入同比大幅增长主要是公司本期新

能源业务较去年有所增长，客户G部分项目于当季完成验收，带动该客户收入同比增加1,984.92万元，第四季

度收入同比大幅增长具有合理性；

(3)�公司业务收入及毛利率下滑主要系由于行业竞争加剧，成熟产品售价持续承压；公司高毛利产品销量

下降，产品结构阶段性变化；与同行业相比，公司毛利率虽然与行业均值小幅上升的走势存在一定差异，但公

司毛利率仍高于行业平均水平， 公司毛利率下降是行业竞争格局与主动战略转型双重因素叠加的阶段性结

果，业务收入及毛利率变动具有合理性；

(4)�公司主要业务毛利率虽面临短期下行压力，但已在价格策略、成本管控、产能规划等方面建立了系统

的应对体系，风险整体可控，不存在持续大幅下滑的预期。 主要产品及核心技术短期内被颠覆性替代的风险较

低，公司已通过专利布局、客户深度绑定及多技术路线并行等措施，有效防范中长期技术迭代风险。

二、期间费用

2023� 年至 2025� 年，公司销售费用占营业收入的比例为27.71%、22.49%、24.90%，管理费用占营业收入

的比例为12.11%、11.09%、12.64%，研发费用占营业收入的比例为21.22%、19.34%、20.59%，较上市前出现大幅

增长，也显著高于同行业。

请公司：（1）列示销售、管理、研发费用主要明细构成，说明上市后费用大幅增长的具体驱动因素，结合业

务模式、行业特性、可比公司，逐项说明上述费用率偏高的合理性、必要性，与同业差异的核心原因；（2）研发

费用率持续显著高于同业，销售、管理费用长期处于高位，请说明研发投入的效益情况，未来费用管控措施及

压降预期，分析期间费用高企对公司盈利能力的影响。

(一)�列示销售、管理、研发费用主要明细构成，说明上市后费用大幅增长的具体驱动因素，结合业务模式、

行业特性、可比公司，逐项说明上述费用率偏高的合理性、必要性，与同业差异的核心原因；

1.�数据口径说明

根据财政部《企业会计准则解释第 18�号》相关规定（自 2024�年 1�月 1�日起施行），公司对 2022�年

度、 2023�年度销售费用中不属于单项履约义务的保证类质量保证相关售后费用2,628.00万元、 2,329.26� 万

元，重分类至营业成本。本次对比数据已完成追溯调整，2022�年与 2025�年费用统计口径保持一致，数据具备

可比性。

公司2022年-2025年各期费用变动情况如下：

单位：万元

项目名称 2025年度

占营业收入

的比例

2024年度

占营业收入

的比例

2023年度

占营业收入

的比例

2022年度

占营业收

入的比例

销售费用 17,392.55 24.90% 15,990.39 22.49% 10,759.77 22.78% 8,740.99 13.42%

管理费用 8,824.27 12.64% 7,884.72 11.09% 5,721.39 12.11% 5,715.47 8.78%

研发费用 14,380.49 20.59% 13,753.89 19.34% 10,025.42 21.22% 7,431.57 11.41%

从2022至2025年各期费用明细来看，公司2023至2025年间各项费用整体变动较为平稳，费用的实质性波

动主要集中在2022年与2025年。 2022年公司主要聚焦流体控制领域及客户分布区域较为集中，2023至2025年

公司产品多元化及客户分布区域更分散且海外覆盖范围更广且更深入。

2.�各年销售、管理、研发费用主要明细构成如下：

(1)�销售费用分项目明细

2022�年至 2025�年，公司销售费用由 8,740.99万元增至17,392.55万元，占营业收入比例由 13.42%� 提

升至 24.90%，具体明细及变动如下：

单位：万元

项目名称 2025年度

占营业收

入的比例

2024年度

占营业收入

的比例

2023年度

占营业收入的

比例

2022年度

占营业收入

的比例

职工薪酬 12,459.94 17.84% 12,134.67 17.06% 8,171.50 17.30% 6,795.15 10.43%

差旅费用 1,932.24 2.77% 1,338.69 1.88% 1,238.59 2.62% 699.74 1.07%

测试及推广

费用

1,791.81 2.57% 1,220.83 1.72% 244.04 0.52% 157.13 0.24%

其他费用 1,208.55 1.73% 1,296.20 1.82% 1,105.63 2.34% 1,088.97 1.67%

合计 17,392.55 24.90% 15,990.39 22.49% 10,759.77 22.78% 8,740.99 13.42%

1)公司2022-2025销售人员、人均薪酬变动情况如下：

单位：万元

项目名称 2025年 2024年 2023年 2022年

2022一2025年累计增长

率

销售及技服人员月均人

数

617.00 626.00 438.00 399.00 54.64%

销售及技服人员工资 12,459.94 12,134.67 8,171.50 6,795.15 83.37%

销售及技服人员年均薪

酬

20.19 19.38 18.66 17.03 18.58%

公司年均薪酬 23.60 23.08 21.60 18.62 26.73%

2022年以来，公司销售及技服员工人数与年均薪酬分别累计增长 54.64%�与 18.58%，推动薪酬总额显著

增加。 一是公司持续布局新能源、半导体、氢能、海外市场、3C�自动化等赛道，分事业部搭建专项销售与业务拓

展团队，扩充市场开拓、客户对接人员；二是非标自动化设备业务规模持续扩张，项目交付链条拉长，现场调

试、售后运维、区域本地化服务需求提升，配套销售及技术支持人员同步扩招，整体人员规模上涨带动相关费

用增加。

2)�近年引进的销售核心人员及团队情况如下：

年度 平均年薪 人数 新增人员主要情况

2023年

度

100万以上 4

人员一：曾任拓斯达核心骨干，负责消费电子、新能源锂电池自动化设备的开发，并主导消费电子、新能源

的国内一线大厂项目对接，拥有丰富的锂电行业全流程市场实操经验。 入职公司后，牵头搭建新能源锂电

池相关设备团队，主导公司新能源锂电池项目的产品开发与客户开拓，补齐公司新能源业务短板，完善整

体产业布局。

人员二：曾任益德电子科技美国市场的客户总监、运泰利美国市场的高级项目经理，深耕海外流体设备赛

道，具备海外客户开发、海外运营成熟经验。 入职公司后，在美国本地工作，为公司拓展美国大客户业务，

同时负责北美客户需求与国内研发生产对接，搭建长期合作渠道，完善全球化布局，提升海外市场份额与

品牌国际影响力。

人员三：国防科技大学电子信息专业，曾任职于日本 TOKIN�工厂资材部主任、美国优邦营销总监、世椿智

能营销总经理，拥有二十余年流体行业技术与市场复合经验。 入职后，搭建灌胶业务销研一体化团队，推

动产品迭代、开拓海内外市场，夯实灌胶等业务板块发展根基。 与此同时，负责公司氢能源业务开拓。

人员四：兰州商学院企业管理本科，曾任职于富士康、中科天工业务负责人，拥有十几年快消品自动化设

备细分赛道市场拓展经验，兼具市场开拓与统筹管理双重能力。 入职后，独立组建新业务团队，负责帮助

公司切入新兴市场机会。

50-100万 10

1、为搭建新能源锂电攻坚团队，当年引进 2�名资深人才，分别为哈尔滨工业大学本科学历和南昌航空大

学本科学历，拥有锂电装备客户拓展、项目实操经验，曾任职拓斯达企业，从事新能源业务。 入职后分别统

筹客户开发、打通销研协同，负责项目全周期管控。

2、为扩充流体控制设备销售团队，提升流体控制业务销售管理水平，当年引进 1�人，深耕自动化行

业，具备多年A�类大客户运营经验，入职后负责流体控制设备客户运营、项目落地相关工作。

3、为扩充海内、外业务拓展团队，当年合计引进 6�人。 核心商务负责人拥有 17�年通信物联网销售经

验，入职后负责流体设备海外大客户运营；海外区域拓展负责人具备 5�年以上制造业海外销售经验，负责

搭建海外销售体系，拓展美国、墨西哥等海外渠道并维护海外大客户，其余成员均拥有多年流体设备从业

经验。

4、为提升市场推广水平，当年引进 1�名资深营销管理人才，拥有十年行业营销实操经验，曾供职华为

等头部科技企业。 入职后，统筹品牌营销全流程及线下展会策划，带队落地各类线下展会与市场推广工

作。

小于50万 20

人员年龄分布：30�岁以下 9�人、30-40�岁 7�人、40-50�岁 4�人；学历结构分布：研究生学历 1�人、本科学

历 9�人、专科及以下 10�人。 该批人员主要负责海内外客户开发、商务洽谈、项目落地、设备调试及售后技

术服务。 基层人员承担现场落地执行工作，资深业务人员统筹市场布局、业务规划相关工作，为公司自动

化装备业务开展提供支撑。

2024年

度

50-100万 8

1、为提升流体控制设备板块拓客能力，引进资深销售1�人。 上海交通大学本科学历，拥有十年以上行业大

客户开发经验，专注流体设备市场开发与客户维护，补强公司流体设备板块拓客力量。

2、为搭建半导体等离子业务团队，引进资深销售1人。本科学历，17�年销售经验、12�年半导体行业履历，曾

任职于智立方、雷赛等自动化设备企业。 入职后专项开拓公司等离子设备销售业务。

3、为布局 3C、新能源、智能仓储非标业务赛道，引进业务带头人1人。 该人员为西班牙武康大学工商管理

硕士，曾任职于全球3C�制造龙头企业，拥有15�年项目开发与市场拓展经验。 入职后负责非标自动化项目

落地与客户开发工作。

4、为搭建中国台湾地区本地化技术服务团队，引进区域业务带头人及团队人员共 5�人。 负责人深耕中国

台湾本地产业链资源，带领团队协同完成本地客户对接、设备现场调试等业务落地工作。

小于50万 98

人员年龄分布：30�岁以下 53�人、30-40�岁 37�人、40-50�岁 7�人、50�岁以上 1�人；学历结构分布：专科及

以下 72�人、本科学历 25�人、研究生学历 1�人。 人员主要负责客户开发、商务洽谈、项目落地、设备调试及

售后技术服务。 基层人员承担现场落地执行工作，资深业务骨干统筹市场布局与业务规划，为公司自动化

装备业务发展提供支撑。

2025年

度

100万以上 1

伦斯勒理工学院机械工程专业， 曾在全球消费电子龙头企业、Block等跨国企业任职高级技术项目经理、

硬件项目经理，拥有丰富的美国企业销售经验。 入职后，在美国本地工作，帮助公司完善海外销售体系，拓

展美国客户的业务渠道，助力公司美国业务规模提升。

小于50万 20

人员年龄分布：30�岁以下 12�人、30-40�岁 6�人、40-50�岁 2�人；学历以专科、本科为主。 基层人员负责现

场执行，资深业务骨干统筹市场规划，全面支撑自动化装备业务拓展。

3)�销售人员差旅费增长情况如下：

项目名称 2025年 2024年 2023年 2022年

2022一2025年累

计增长率

销售及技服人员月均数量（人） 617.00 626.00 438.00 399.00 54.64%

差旅费金额（万元） 1,932.24 1,338.69 1,238.59 699.74 176.14%

出差天数（天） 44,929.00 21,415.00 12,528.00 14,127.00 218.04%

人均差旅费（万元） 3.13 2.14 2.83 1.75 78.86%

人日均差旅费（元） 430.07 625.12 988.66 495.32 -13.17%

注：人日均差旅费＝销售人员差旅费总金额/累计出差天数

外勤出差人员分类及各自差旅报销标准：

①高职级销售人员：该类人员主要负责目标客户拓展、商务对接等前端销售工作。 公司差旅制度下该群体

报销标准更高，酒店住宿标准是普通技术服务人员的2-3倍，另海外出差据实报销，故单次出差费用水平偏高。

②常驻客户现场技术服务人员：该类人员聚焦客户现场相关技术服务工作，部份日常通过租房安排住宿，

减少了酒店住宿类差旅开支，及整体差旅报销标准偏低。

2022-2025年人员规模、出差天数、差旅费总额整体持续增长，整体日均差旅费下降13.17%，年度波动源

于外勤人员结构与驻场业务变化：

①2023年度人均日均差旅费同比显著增加，本期整体出差总天数未发生明显变动，费用增长主要由两大

经营因素共同导致：

一是2022年末跨区域出行限制放开，员工跨项目、跨区域调配频次增加，分散式短期出差增多；

二是公司扩张销售团队，新增大量高职级销售管理人员开展异地商务拓展。 该类人员通勤成本远高于驻

场技服人员且海外差旅据实报销，而低差旅成本驻场技服人员占比相对下降，拉高当期单日平均差旅支出。

②2024年人日均差旅费回落系基层技服人员长期驻场，其差旅标准更低，叠加出差天数大幅增加，摊薄日

均费用。

③2025年公司差旅费总额同比上升、单日平均差旅费有所下降，主要系客户G、客户J、台湾地区合作项目

技术复杂度提升，现场配套调试、技术支持服务周期显著拉长，外派一线技术服务人员长期驻场开展工作，累

计出差总天数大幅抬升，进一步拉低当期单日平均差旅成本。

4)�公司2022-2025年测试及推广费用明细如下：

单位：万元

项目 2025年 2024年 2023年 2022年 增长率

展会及广告费 460.23 500.33 325.61 56.21 718.81%

居间费及佣金 475.57 423.26 82.34 101.67 367.75%

测试及打样费 856.00 297.24 -163.90 -0.75 /

总计 1,791.81 1,220.83 244.04 157.13 1040.33%

① 为开拓多行业增量市场，公司积极与各行业展会，公司支付展会及广告费用如下：

单位：万元

主要供应商 2025年交易金额

2024年交易金

额

2023年交易金

额

2022年交易金额 交易内容

MESSE� MUNCHEN�

GMBH

48.35 德国展览会

IPC-APEX�EXPO 41.95 10.54 17.31 IPC�APEX�EXPO�展会及布展等费用

深圳市优科广告有限

公司

39.40 25.77

展台制作布置及撤展费（Nepcon�能

展）、第18届菲律宾半导体与电子展、泰

国工业展

励展（深圳）展览有限

公司

38.88 41.24 16.28 Nepcon�展展会费

SMTA 37.99 21.14 13.46 SMTAI�展会及布展等费用

东莞市一奇信息科技

有限公司

23.54 19.97 25.42 网站推广服务费

慕尼黑展览（上海）有

限公司

16.38 2025上海电子生产设备展会

赛勉管理咨询（上海）

有限公

12.82 14.47 SEMICON�展

中国机床工具工业协

会

10.87 北京机床展会

广州皓悦展览服务有

限公司

10.40 东莞切削展会

深圳市八度展示设计

服务有限公司

25.64

展台制作布置及撤展费(慕尼黑展、

SEMICON展、东莞 CMM�展会）

新怡展（上海）展览展

示有限公司

19.14 慕尼黑展会费

深圳市电子行业协会 18.78 慕尼黑展会费

东莞东浩兰生惠智展

览有限公司

11.21 东莞 CMM�展会

佶泰展览服务有限公

司

10.68 韩国展会费

北京励德展览有限公

司上海分公司

38.88 深圳Nepcon电子工业展

东莞东浩兰生惠智展

览有限公司

11.21 东莞CMM手机制造展

东莞市电子行业协会 15.98 泰国工业展、越南nepcon展

深圳市八度展示设计

服务有限公司

40.46

第七届CMM电子制造自动化&资源展

会、上海慕尼黑电子设备展、2023亚洲电

子生产设备暨微电子工业展

合计 280.57 218.58 148.22 30.76

②居间费及佣金增加系因自有销售渠道及本地化资源有限，为加速订单转化、拓宽获客渠道，公司择优与

行业内、重点区域具备优质客户资源的居间商开展合规合作，依托居间商的资源优势对接潜在客户、推介公司

产品与整体解决方案，助力公司快速达成业务合作、获取增量订单。

③测试及打样费波动主要受以下因素影响。 一方面，2025年该项费用增加，系公司在新市场拓展中，针对

不同行业客户的工艺需求进行大量的前期测试与样品试制，以验证设备与客户产线及产品的适配性。 该等测

试及打样活动耗用较多材料，且部分样品系为争取订单而免费提供，短期内推高了销售费用，属于市场开拓阶

段的必要前置投入。 另一方面，2022年及2023年该项费用为负，主要因前期已费用化的试机（原发出时间较

长、当时预计转单可能性较低）于当期成功转为正式销售订单，公司在确认收入成本的同时，冲减了前期确认

的销售费用，从而导致负数金额。

5)其他费用有所上升，为公司经营规模扩大、团队扩容后，日常运营配套支出的合理增长。

综上，销售费用增长主要由海内外市场推广布局、前端服务团队扩容驱动以及渠道费用拓展所致，费用增

长与全球化经营战略、市场拓展节奏高度匹配。

(2)�管理费用分项明细

2022年至2025年， 公司管理费用由5,715.47万元增至8,824.27万元， 占营业收入比例由8.78%提升至

12.64%，具体明细及变动如下：

单位：万元

公司 2025年度

占营业收

入的比例

2024年度

占营业收

入的比例

2023年度

占营业收入

的比例

2022年度

占营业收

入的比例

2022年 -2025

年费用增长情

况

职工薪酬 3,940.94 5.64% 3,732.42 5.25% 2,708.22 5.73% 2,683.66 4.12% 46.85%

折旧及摊销

费用

1,910.40 2.74% 869.71 1.22% 653.75 1.38% 486.93 0.75% 292.34%

其他费用 2,972.93 4.26% 3,282.59 4.62% 2,359.42 4.99% 2,544.88 3.91% 16.82%

合计 8,824.27 12.64% 7,884.72 11.09% 5,721.39 12.11% 5,715.47 8.78% 54.39%

1)公司2022-2025管理人员、人均薪酬变动情况如下：

单位：人、万元

人员类别 人员级别 2025年 2024年 2023年 2022年

2022一2025年累

计增长率

总监级（不含董

事、监事、高级管

理人员）

月平均人数 12.00 10.00 8.00 7.00 71.43%

工资总额 972.12 844.13 768.55 809.60 20.07%

年平均工资 81.01 84.41 96.07 115.66 -29.96%

经理及主管

月平均人数 29.00 27.00 24.00 26.00 11.54%

工资总额 787.07 678.13 548.16 569.03 38.32%

年平均工资 27.14 25.12 22.84 21.89 24.01%

其他

月平均人数 96.00 86.00 69.00 72.00 33.33%

工资总额 1,430.45 1,517.13 941.43 927.76 54.18%

年平均工资 14.90 17.64 13.64 12.89 15.64%

月平均人数合计 137.00 123.00 101.00 105.00 30.48%

工资总额合计 3,189.64 3,039.38 2,258.15 2,306.39 38.30%

管理人员年平均工资 23.28 24.71 22.36 21.97 5.99%

2）管理人员规模分析

为匹配公司多元发展，公司搭建全流程管控体系，伴随多事业部、海内外经营主体同步运营，原有精简职

能团队已无法满足公司战略需求，公司定向增设配套专业管理岗位，2022至2025年不含董事、监事、高级管理

人员人数累计增长 30.48%。

3）各层级人均薪酬分析

1.总监级人员年均工资下降主要系2022年支付上市专项奖金拉高了2022年年均薪资。

2.公司持续扩充经理、普通管理岗位人员，中基层管理人员占比不断提升，人员结构变化摊薄总监层级平

均薪酬，进而拉低全体管理人员整体平均工资。

3.原有基层管理人员离职，新招录人员统一按照当期行业市场薪酬标准定薪，提高对应层级人均薪酬。

4）近年新增的主要管理人员情况如下：

年度 年薪区间 人数 引入背景

2023年度 50-100万 2

人员一：人力资源管理本科学历，拥有二十年人力资源从业经验，曾就职富士康、

伟创力、德昌电机等多家企业，担任人力行政负责人。 入职后，负责统筹公司人力

行政全盘工作，对接上市合规要求，支撑公司海内外业务团队扩张等。

人员二：中南工业大学本科学历，曾任职于西门子工业软件、吉利汽车、世孚自动

化等企业，擅长工业物联网数字化项目实施与落地，具备大型项目统筹与团队管

理能力，具有二十几年的工作经验。 入职后，帮助公司信息化体系建设，结合现有

信息化开展全面诊断，推动公司业务流程与信息系统协同升级，赋能公司数字化

体系建设。

2024年度 100万以上 1

华中科技大学本科、加拿大多伦多大学硕士学位，拥有二十几年的企业管理经验，

在Husky、普什模具、普什信息、尚能光电、日海通讯等公司从事工程、制造、销售

等运营管理工作，拥有全球市场布局的管理经验。 入职后，负责公司研发体系及

流程的完善、海外市场开拓、海外团队搭建与海外业务运营管理。

2025年度 50-100万 1

暨南大学工商管理本科，曾任职拓斯达高级流程管理工程师、慕思资深流程工程

师兼流程架构总监，拥有近十年的品质管理经验，擅长流程体系搭建。 入职后，牵

头公司流程梳理、数字化落地，搭建流程稽查机制，推动各业务板块标准化、规范

化运行。

(3)�研发费用分项明细

2022年至2025年， 公司研发费用由7,431.57万元增至14,380.49万元， 占营业收入比例由11.41%提升至

20.59%，具体明细及变动如下：

单位：万元

项目名称 2025年度

占 营 业 收

入的比例

2024年度

占营业收

入的比例

2023年度

占营业收入

的比例

2022年度

占营 业 收

入的比例

职工薪酬 11,308.02 16.19% 10,698.11 15.04% 7,807.54 16.53% 5,512.78 8.46%

材料费用 1,926.83 2.76% 1,643.15 2.31% 1,108.26 2.35% 1,226.76 1.88%

其他费用 1,145.63 1.64% 1,412.63 1.99% 1,109.62 2.35% 692.03 1.06%

合计 14,380.49 20.59% 13,753.89 19.34% 10,025.42 21.22% 7,431.57 11.41%

1)�公司2022-2025研发人员、人均薪酬变动情况如下：

项目名称 2025年 2024年 2023年 2022年 2025年2022年均增长率

研发人员月平均数量

（人）

412.00 393.00 320.00 268.00 53.73%

研发人员工资（万元） 11,308.02 10,698.11 7,807.54 5,512.78 105.12%

研发人员年均薪酬 （万

元）

27.45 27.22 24.40 20.57 33.43%

公司年均薪酬（万元） 23.60 23.08 21.60 18.62 26.73%

职工薪酬显著增加主要系公司以 “核心零部件研发、 运动算法和整机结构设计三大核心技术领域于一

体” 作为研发的基石，在原有的流体控制设备基础上引入视觉算法、光电、激光、电机、高端数控机床、泵阀等高

精尖研发技术领域人才。

2)�近年引进的研发核心人员及团队情况如下：

年度 平均年薪 人数 新增人员及团队主要情况

2023年

100万以上 2

人员一：哈尔滨工业大学自动化本科、芬兰坦佩雷理工大学自动化工程硕士及

机器人视觉博士，曾任华为欧洲研究院芬研所首席研究员，曾任诺基亚总部智

能手机的核心研发成员。 入职公司后，组建公司前沿技术研发团队，并进行视

觉算法、机器人工智能领域的技术开发；入职后获得中国国家级创新人才（已

认证）。

人员二：浙江大学计算机视觉领域博士，曾任上海精测半导体资深算法专家、

杭州电子科技大学计算机学院教学科研岗， 拥有近二十年工业视觉、 机器学

习、自动化控制领域的科研与工程落地经验，具备高校科研与头部企业研发管

理双重经历，精通图像处理、机器视觉、运动控制算法等领域的技术开发。入职

后，开展公司机器视觉研发工作。

50-100万以内 9

1、为组建激光器研发团队，引进激光研发负责人1名，系中科院物理所光学工

程博士，曾在中科院物理所、美国光谱物理公司、奥地利Femtolasers公司学习

和工作，入职后统筹激光器技术攻关、产品迭代与研发团队管理，补齐公司激

光业务研发短板，推动激光类自动化设备技术升级。

2、为统筹标准产品、非标设备研发，引进2名拥有十年以上高端装备行业

研发经验人才。 入职后分别牵头标准整机、定制化产线研发全流程，搭建项目

管控体系，把控技术路线与项目交付，优化研发交付效率。

3、为补强各业务板块研发专业能力，引进3名研发骨干，分别负责电机驱

动、工业软件、标准整机开发工作，三名负责人均具备十年以上智能制造行业

研发实操经验，入职后分别攻克电机核心技术、搭建软件架构、统筹标准产品

迭代，协同完善多产品线研发体系，加速设备落地量产。

4、为统筹前沿研发规划、完善研发标准化体系，引进高端制造研发人才1

名，其曾参与国家智能装备标准化起草。入职后主导锁附、驱控产品研发，统筹

研究院技术战略规划。

5、为完善流体密封类设备产品线布局，引进 1�位具备十年以上自动化装

备行业产品开发运营经验人才，主导灌胶、氢能系列设备开发工作，统筹产品

线规划与工艺优化，搭建标准化开发流程。

6、为夯实前沿数字化软件研发能力，引进前沿软件专家1名，中国地质大

学本科学历，拥有三十余年软件开发经验。 入职后负责前沿算法、工业软件平

台开发工作，开展数字化系统架构设计、功能开发与迭代优化。

2024年 50-100万以内 16

1、为扩充激光器研发团队，引入1名中科院物理所光学工程博士。 入职后参与

激光器核心光学算法、光路结构研发，配合团队完成激光设备技术验证、样机

调试与性能优化。

2、为推进非标设备研发，引进非标自动化设备整机开发设计人才1名，该

人员拥有二十余年自动化行业从业经历，曾任职田中精机、亚士德等企业。 入

职后专攻非标设备方案设计，解决各类精密设备开发技术难题。

3、为扩充海外研发专业力量，当年引进 4�位研发人员，均拥有十年以上智

能制造行业项目实操经验，具备台企大型信息化、自动化项目落地能力，专项

承接海外研发项目实施工作。

4、引进光学镜头专家1名，系省级高层次人才，兼任科技部、博士后基金项

目评审专家，担任多本国际权威光学期刊审稿人，拥有丰富光学领域专利与高

水平学术论文成果，兼具前沿学术研究与技术落地能力。

5、为提升整机软件研发专业能力，引进资深研发人员三名，均具备十年以

上自动化行业软件开发实操经验，入职后承接控制程序、视觉配套软件开发任

务，完成软件功能优化、系统联调与版本迭代，支撑各产品线设备软件稳定运

行。

6、为强化研发数字化中心建设能力，引进数字化架构资深工程师1名，具

备十年以上高端装备信息化行业经验。入职后开展研发流程数字化梳理，搭建

数字化管控工具，推进研发业务线上化、标准化落地。

7、为完善自研软件平台体系，引进软件开发人员2名，其中软件平台专家

拥有十三年平台开发经验，资深软件工程师协同支撑。 二人入职后重构运控、

视觉一体化软件框架，完成平台模块化迭代，提升软件复用效率。

8、AOI视觉团队扩充2人，团队负责人拥有 20�余年软件、视觉、算法研发

经验，出版多部机器视觉专著；核心成员具备多年机器视觉开发经历，曾任职

博世、利元亨等行业头部企业，主导机器视觉产品研发工作。

9、引进1名泵阀开发专家，系西北工业大学控制工程硕士，深耕微电机、压

电阀等精密控制元器件研发领域，牵头搭建精密泵阀研发团队。

2025年 100万以上 1

安徽工程大学计算机科学与技术专业本科，曾任职

全球消费电子龙头企业高级制造工程师、星特科技副总经理等职位，具有

大客户产品研发经验。 入职后，主导多条自动化产线落地交付，搭建运控、点

胶、视觉三大核心软件平台，负责公司整体软件研发技术路线设计与全板块技

术攻坚。

3)�材料费用增加主系项目增加及配合上述核心部件及工艺研发，新项目试制、打样及材料消耗需求同步

上升。

4)研发其他费用较上市前增长 117.69%，增长主要由两项因素构成：一是公司上市后实施员工股权激励，

股份支付费用增加；二是研发相关差旅费增加 。 研发差旅费上涨，主要为研发人员赴客户现场，针对公司自研

新工艺、新技术及通用技术方案开展前期研发验证工作，具体涵盖产品工艺痛点调研、新型技术方案联合研

讨、新工艺路线现场验证、多场景工况技术摸底、自研工艺参数迭代优化等事项。

综上，公司研发费用增长主要由高精尖技术人才引进、研发薪酬优化、基础技术攻关及高端产品线拓展驱

动，叠加新品试制材料消耗、前瞻技术布局投入增加所致。

3.�费用增加的核心驱动因素分析

上市以来，公司期间费用增加主要是销售、管理、研发费用中职工薪酬均实现同步大幅增长，公司各费用

增长的主要驱动因素如下

1)�销售费用大幅增长的驱动因素

上市后公司积极拓展 AI�服务器、半导体、汽车电子等新兴赛道，并大力布局越南、印度等海外市场，服务

网点与本地化技术团队同步扩张，人员、场地、差旅等刚性成本相应增加。 同时公司产品非标定制化占比提升，

针对头部客户开展长期驻场样机测试、工艺适配，认证及驻场服务支出大幅增长；为深挖存量客户合作、开拓

全新客户资源，公司持续加大市场推广、样品投放及免费测试等投入，叠加境外业务拓展带来的本地运营、跨

境维保等额外成本，多重因素共同推动销售费用显著增长。

2)�管理费用大幅增长的驱动因素

上市后公司管理费用有所增长，主要原因包括：一是引进高端管理人才，职工薪酬相应增加；二是东莞产

业园、越南生产基地及境外子公司相继落地，经营规模扩大，场地租金、资产折旧等固定成本上升；三是员工股

权激励产生分期摊销费用；四是为搭建集团数字化管控体系，系统运维及新增管理人员进一步推高管理开支。

3)�研发费用大幅增长的驱动因素

上市后公司持续加大基础技术研发投入，着力突破核心零部件技术壁垒。 同时公司持续拓宽高端产品矩

阵，在原有消费电子设备基础上，新增布局AI服务器设备、高端数控机床、氢能源设备、半导体封装等产品线，

多赛道、多品类同步开展技术迭代与新品开发，研发团队规模持续扩容。 此外，公司前瞻布局下一代工艺技术，

持续开展工艺验证与样机研发，并不断强化海内外知识产权布局，专利申报、技术运维投入持续增加，整体研

发投入显著提升。

4.�结合业务模式、行业特性、可比公司，公司费用率偏高的合理性、必要性说明

1)�同行业对比情况

如前述分析，公司上市后期间费用增长核心来源于职工薪酬的提升。 本次选取同行业上市公司，就期间费

用占营业收入比例、职工薪酬占营业收入比例两项指标进行对标对比，具体情况如下：

科目名称 博众精工 凯格精机 快克智能 行业平均 本公司

销售费用 6.75% 11.49% 7.87% 8.70% 24.90%

其中：职工薪酬 4.94% 9.45% 4.35% 6.24% 17.84%

管理费用 4.66% 4.95% 4.82% 4.81% 12.64%

其中：职工薪酬 2.23% 3.85% 1.87% 2.65% 5.64%

研发费用 8.41% 8.09% 12.91% 9.80% 20.59%

其中：职工薪酬 6.49% 5.75% 9.06% 7.10% 16.19%

期间费用合计 19.82% 24.53% 25.60% 23.32% 58.13%

职工薪酬占比合计 13.65% 19.05% 15.28% 15.99% 39.68%

其他费用占比合计 6.17% 5.48% 10.32% 7.32% 18.46%

注：上表比例为2025年各项期间费用中职工薪酬费用占营收比例，同行业数据源自2025年年报。

从同业对比结果来看，公司期间费用占比相对较高，核心差异源于职工薪酬占营业收入比重显著高于行

业平均水平所致。

2)�工资薪金上升的主要原因

① 各项期间费用人员分析详见各费用分析明细

② 公司人员学历结构的变化情况

单位：人

教育程度类别 2025年在职人数 2022年在职人数 变动比率

硕士研究生及以上 51 32 59.38%

本科 453 225 101.33%

专科及以下 1165 986 18.15%

合计 1,669 1,243 34.27%

公司为布局AI服务器、半导体、新能源新赛道及全球化业务，持续引进高学历专业人才。 该类人才市场稀

缺、薪酬具备合理溢价，是公司人工成本结构性上行、期间费用增长的重要合理因素。

③ 产品结构与业务模式变化

公司2022年和2025年按业务类型的收入变动情况如下：

单位：万元

分产品 2025年营业收入 产品类别占比 2022年营业收入 产品类别占比 2022年至2025年增长率

流体控制设备 24,762.03 35.46% 33,241.25 51.04% -25.51%

固化及其他设备 20,566.79 29.45% 11,528.23 17.70% 78.40%

配件及技术服务 23,010.49 32.95% 17,423.86 26.75% 32.06%

等离子设备 1,446.68 2.07% 2,888.07 4.43% -49.91%

其他 50.36 0.07% 50.14 0.08% 0.43%

合计 69,836.35 100.00% 65,131.55 100.00% 7.22%

由上表可见，公司产品结构发生显著调整：传统标准化流体控制设备收入同比下降 25.51%，固化及其他

设备业务收入大幅增长 78.40%，配件及技术服务业务保持稳步增长。 公司业务模式正从单一流体控制设备销

售，向流体控制整线、组装整线一体化解决方案转型。 非标设备与标准设备合同执行周期差异较大，项目配套

人员需求各不相同，人员扩编与收入结构变化直接相关。

3)�公司人力投入及费用水平与同业差异的合理性、必要性

① 业务模式差异：全链条自研与深度定制化交付，人力投入深度显著高于同业

多数同行业可比公司以标准化设备销售或集成业务为主，属于轻量化交付模式。 而公司坚持从核心部件

（泵阀、光学镜头、电机等）底层技术自研，到通用平台（ADA智能平台等）迭代，再到客户工艺端定制化落地

及驻场联合调试的全链条经营模式。 该模式对研发端、销售技术服务端及管理端均需配置更高水平、更多数量

的专业人才，高人力投入属于公司业务模式的固有属性，是支撑定制化、整线化解决方案交付的必要成本。

② 人才结构差异：高壁垒新赛道布局，引进稀缺技术人才产生薪酬溢价

公司近年主动突破传统3C流体控制设备赛道，一方面向AI服务器、新能源、半导体等多行业应用领域延

伸，另一方面向AOI检测设备、高端五轴机床、飞秒激光等新产品方向拓展。为此，公司针对性引进了光电学、激

光、半导体工艺、AI视觉算法、多轴运动控制等稀缺高端技术人才及应用研发人才。 该类人才市场供给有限、行

业壁垒高，本身具有显著的市场薪酬溢价，其薪酬水平与公司聚焦高附加值新赛道的战略方向相匹配。

③ 全球化布局差异：海外本地化运营，跨境人才配置成本高于纯国内经营

公司正处于全球化拓展关键期，加快美国、墨西哥、越南等海外本地化销售与服务团队建设。 海外市场拓

展、跨境技术服务、国际大客户认证、境外合规管理等工作，均需配置高素养、复合型、具备跨文化沟通能力的

国际化人才，对应薪酬及配套投入显著高于纯国内经营的同行业公司。 该部分投入是公司实施全球化战略的

必要成本，也是区别于多数尚未大规模出海同业的差异化特征。

综上，公司薪酬占比显著高于部分同行业可比公司，系公司差异化业务模式、新赛道前瞻性人才储备及全

球化布局三者叠加的结果，属于公司战略转型期的必要投入，与公司当前所处的发展阶段相匹配。

(二)� 研发费用率持续显著高于同业，销售、管理费用长期处于高位，请说明研发投入的效益情况，未来费

用管控措施及压降预期，分析期间费用高企对公司盈利能力的影响。

1.�同行业研发对比情况

本题(一)4中列示的同行业研发费用平均费用率为9.8%，而公司为20.59%显著高于同行业，主要是职工薪

酬占比高于同行业9.09%（同行业7.1%，本公司16.19%），主要原因是各公司行业定位和技术路径存在差异。

2.�公司研发投入的效益情况

(1)�公司重要在研项目投入进展情况

公司当前研发项目主要聚焦高端国产替代工业母机、半导体先进封装、新一代智能流体等高壁垒赛道，攻

坚行业“卡脖子” 核心技术，是公司未来重要的增量引擎。

①中高端五轴数控机床迭代项目

该项目在初代机型成熟技术基础上迭代升级，2025年持续处于研发测试阶段， 聚焦高端精密加工国产替

代需求，优化多轴联动控制、恒温抑振、高精度插补算法等核心技术。 项目目标参数接近进口替代顶级水准，可

全面适配医疗植入体、半导体治具等超高精密、复杂曲面加工场景。 项目定型后将打破海外高端五轴机床的长

期垄断，补齐公司高端工业母机产品矩阵，是公司高端装备业务的核心增量储备。

②适用半导体先进封装的智能超高速高精密点胶设备

该项目处于整机调试与工艺验证阶段。 项目自主研发高精密视觉控制系统、半导体专用超高速点胶系统、

微纳级精准射胶技术，针对性解决半导体先进封装场景微尺寸、高精度、高稳定性、高一致性的严苛工艺痛点，

设备重复定位精度、出胶均匀性、高速运行稳定性逐步对标海外进口高端设备。

③智能流体控制系统+智能涂覆阀底层重大项目

新一代智能流体控制项目处于研发测试、客户验证阶段，是公司流体工艺智能化升级的核心攻坚布局。 其

中，智能流体控制系统彻底颠覆传统设备经验式“盲打” 加工模式，依托数据驱动与智能决策算法，实现复杂

流体工艺的自主优化、精准控制与生产全流程溯源，全面适配新能源、汽车电子、生物医疗等高精密场景；智能

涂覆阀项目实现多角度、全方位精准涂覆、自动膜宽调节，补齐高端涂覆设备核心部件自主化短板，解决异形

工件、复杂曲面涂覆不均、精度不足的行业痛点。 两项技术均具备一对多全域赋能属性，落地后将系统性升级

公司全系流体装备的精密化、智能化水平，为公司筑牢长期竞争壁垒。

(2)研发技术落地成效与产业化价值

公司依托历年重大结项研发项目完成持续迭代升级，通过底层技术复用、工艺优化、硬件升级实现性能量

（下转A11版）


