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证券代码：000559                                 证券简称：万向钱潮 

万向钱潮股份公司投资者关系活动记录表 

                                                      编号：20220601 

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 

中金公司、南方基金、招商基金、永安国富资产、混沌天成资管、墨

锋投资、华美投资、河清资本等 8 家机构调研人员。 

时间 2022 年 6 月 1 日 

地点 浙江省杭州市萧山区万向路1号万向钱潮股份公司 

上市公司接待 

人员姓名 

总经理                 李平一先生 

董事会秘书             许小建先生 

财务部总经理           崔立国先生 

市场部总经理           闻  超先生 

技术中心总经理         邱宝象先生 

投资者关系活动

主要内容介绍 

 

董秘许小建先生首先做了相关发言：非常欢迎大家到公司来，公司这

几年深耕汽车零部件、先进制造，在不断地做深做强。我们也非常欢

迎在座各位到公司来，对经营管理等方面提出宝贵意见。  

问题1：请介绍下万向钱潮地基本情况和后续的的发展思路。 

总经理李平一先生答：万向钱潮的主业是汽车零部件，也是万向集团

的创始产品，从一个万向节开始，于1969年创立，整个万向钱潮就是

沿着这个路一直到万向集团。万向钱潮主要还是汽车零部件，从一个

零件到一个部件再到目前的底盘件，从去年的情况看，公司的万向节

是中国的单项冠军，也是全球最大的一个产品，在万向节基础上面发

展出传动轴和等速驱动轴，称之为底盘的传动系统，传动系统在全球

排前三。在国内，铝合金传动轴已经批量生产。第二个产品是轴承系
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列，轴承系列的轮毂单元也是中国单项冠军，市场占有率在国内排第

一，在全球排第七。第三个产品是底盘件，包括制动器、减震器和真

空助力器，在国内像卡钳，公司市场占有率是最大的。第四个产品是

排气系统、铝合金油箱，主要是在武汉和十堰，以合资为主，和弗吉

亚和迪耐斯合资，主要是围绕乘用车特别是商用车。第五个产品是基

础件，像是精密锻件和冷温锻件还有铸造，铸造在河南，冷温锻件在

江苏盐城。目前主要是这几块业务，下一阶段公司始终认为传统零部

件是个朝阳产业，非常有信心，特别是大家注意到国内的疫情，从中

央到省到地方都在出台对实体经济和制造业的政策，公司也非常有信

心做大做强。下一阶段的战略和目标也是非常清晰的，一个是要全球

化发展，2020年公司在泰国投资了一个工厂，之后随着客户在全球的

订单量的增加，在欧美也会建立工厂，也会有合作和并购的机会，主

要是围绕做大做强去发展。第二个目标是“9＋N”目标，“9＋N”指

的是国际上和国内几个最大的集团，N指的是他们的合资、子分公司。

公司始终要围绕这些客户去突破订单的目标。第三个方面是围绕数智

化工厂，公司这两年在数智化工厂中大幅度提升内部的管理运行的效

率，同时要达到“真金白银”，也包括人效的提升、产线OEE的提升以

及制造成本的下降等方面，公司这两年围绕这样一个数智工程加大发

展，也是未来自始至终要坚持的方向。第四个方面是未来围绕卡脖子

轴承技术和新能源标准底盘核心技术作为技术的一个突破。随着汽车

未来的技术趋势，底盘肯定是要智能化，另外一个就是轻量化。所以

针对这样一个趋势，公司在底盘当中核心技术要进一步突破。再一个

就是卡脖子轴承技术，现在国家在很多领域特别是高端装备例如精密

机床以及军工装备方面，轴承还是存在一定技术障碍性，也是下一阶

段的战略目标。以上是公司已经很明确的战略目标，公司在绍兴也准

备要投资一些新的项目，特别是一些新的制造模式，在绍兴要发展一

些增量，这个公告可能大家也都看到了，今年或明年要在绍兴启动这

个项目，让工厂更能够具备竞争力，也能让客户有订单量的增加，这

就是公司下一阶段主要的一些战略。 
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董事会秘书许小建先生答：公司多年以来一直深耕汽车零部件产业，

汽车零部件是一个不断在迭代的过程。尽管做这个产品看看好像是一

个传统的零部件，其实它这个产品是在不断的进行升级，就说这个轴

承，它是在不断地升级中。包括公司现在这个产品，都是能够为新能

源汽车配套的，假如说单一地完全是为了传统的汽车配套，在乘用车

中不能为新能源汽车配套，是要被淘汰的。这个战略公司实行了很多

年，称之为整枝梳果：跟新能源及未来智能汽车方向有关的，是坚定

不移投下去；跟未来汽车发展趋势无关的，就整枝梳果。第二个战略

是突破卡脖子技术，万向钱潮这么多年一直深耕技术，公司的技术是

靠自身积累拥有自主知识产权。基本上没有直接引进国外的技术，当

然假如引进的话，会发展成长快一点，但是发展的筹码由外资把握，

万向钱潮一直以来是牢牢把握在自己手中，真正是独立的系统零部件

供应商。第三个是公司特别注重人才，重视年轻人，这个也是因为公

司本身是处在这个行业当中，汽车零部件它本身是资金密集、技术密

集和人才密集的产业。那么如果说没有人才支撑，公司后续发展也没

有支撑，所以在近几年公司对人才工作非常重视。 

问题2：现在的汽车产业在发生很深刻的变化，那么可能再过个3-5

年，整个格局可能又会发生一个新的洗牌，公司对客户这一块怎么

看？关于产品方面，想问公司怎么看现在的客户结构？ 

总经理李平一先生答：首先我认为未来汽车的发展电动化、智能化、

轻量化是必然的，这两年新能源汽车发展得很快，那么现在全球的汽

车厂都得往这个方向发展，这一点趋势是必然的。所以今年上半年，

“9“的客户所有的新能源车必须拿到订单，像今年一季度比亚迪、

广汽埃安这些新能源车型很多零件是公司独家的配套，去年比如说红

旗都是独家配套。第二个从技术角度，主机厂的技术要进步，万向钱

潮的技术也要进步。所以在底盘领域，公司这两年花了很多的资源来

解决底盘电控技术问题，从abs开始到esc接下去往底盘域电控技术发

展，因为整车不管是自动驾驶、智能驾驶还是智能辅助驾驶，底盘域

的控制技术也是越来越集成化。比如减震器也要往主动式电控走，自
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动真空助力器现在往two box走，接下去减震器、真空助力器和制动

机集成在一起就叫one box，然后可能还会集成更高的叫底盘域，虽

然现在这个技术跟国外有很多差距，但是相信国内这个技术肯定会赶

上来，因为国内的主机厂也不想被这些外资技术所控制。第二个是轻

量化，这个一定是下一阶段的一个趋势，当然还有模块化，现在大家

叫标准底盘，但是不管标准底盘也好，底盘的核心部件也好，整车厂

的趋势可能会针对标准底盘有自主知识产权，不然就没有竞争力。公

司有自己整车底盘的自主技术，拥有底盘的核心技术，这样才能够跟

主机厂对应上。客户的产品结构肯定在变化，至于说整车厂会不会再

进一步的进行整合，估计是未来趋势，所以公司就认准“9”，新的造

车势力公司密切关注，比如说特斯拉肯定是要去突破，公司现在有间

接的配套，接下来要去突破，其他的新能源车厂公司也在关注，但是

一个车厂它不是10万辆，20万辆就能成功的，它要靠长期的这种积累

沉淀下来。所以这个方面也在关注，但重心是放在这些主流的车厂身

上。 

问题3：“9＋N”中的9具体指哪几家公司？ 

市场部总经理闻超先生答：“9”的话主要是指国际的一些客户，包括

欧洲的德国有三家：奔驰、宝马和奥迪，奥迪是属于大众；然后美国

有三家通用、福特和克莱斯勒；日本有三家，丰田、本田、日产跟雷

诺日产联盟，现在还有公司这几年因为对于新能源的关注，还加了一

个比较肯定的目标：特斯拉，所以其实有10家统一归成一个“9”。 

问题4：公司觉得像特斯拉或者比亚迪这样的企业，在销量上是否会

有一个很大的突破？还是说传统的车企发力以后还是能够压制住它

这种销量的提升？ 

总经理李平一先生答：像广汽这样，新能源车完全是一个全新的车，

它并不是前几年传统意义上的改造车，包括比亚迪，现在这个车是个

全新平台的车。特斯拉可能比较适合年轻人，有的可能适合三四线城

市，它每个客户定位不一样，比如宝马这样的新能源车，他们现在在

国内推出的车型其实是全球同步的，有的还是国内首发的，中国市场
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是最大一个汽车市场，所以这里面还是有一些个性化。至于品牌在那

里，品牌就代表着车的可靠性、舒适性、先进性等方面，汽车厂像宝

马奔驰确实有他们的优势所在，所以它是每个细分市场，因为它本身

车也分ABC，其实A级车角度可以看出来，已经没有多少大的差异，去

看任何新能源车，看里面的舒适性，差距已经不大了，但是要是到C

级车或者再往上走，差距就出来了，所以目前主要差异可能是在这个

方面，是在细分市场竞争。 

问题5：A级车国内跟国内外品牌差距不是很大，但是C级车差距还是

比较大的。差距的时间有多久，然后核心的主要差距体现在哪里？ 

技术中心总经理邱宝象先生答：C级车从目前来看，广汽、比亚迪，

长城这三家现在是比较冒尖的，从他们目前的规划的车型、平台来看，

整个的底盘的性能超过一些舒适性。整个的质保跟国际的公司的指标

不相上下。其实是一个品牌在消费者心里地位的情况，可能这是最重

要的。 

问题6：公司的几个拳头产品，像万向节，轮毂单元、传动轴，这几

款产品自身的壁垒，因为我们知道也有竞争对手，包括外资，包括

国内的中国的企业，怎么去看公司自身的竞争优势和壁垒，同时怎

么能保持自己的市场份额，甚至不断提高市场份额？ 

总经理李平一先生答：公司的轮毂单元已经在配套供宝马，接下去奔

驰也定点了，公司还是在开发下一代。在新的零部件技术研发方面，

可能还跟他们有点差异。实际上真正的差异是在技术方面，其他制造

方面没有多少差异，真正的较量以后就在技术方面。所以现在在技术

方面追求“少低长”，少是轻量化，低是指低摩擦，长是长寿命。公

司始终围绕这样一个技术战略，三年设立一个目标，比如说万向节，

就是跟汽车同寿命，这是目前要去设立的目标，因为只有达到跟汽车

同寿命，比如说最高端的商务车，就要解决这个目标，始终围绕着客

户。当然有些国内的产品，比如为什么万向节市场占有率稳定，因为

公司在产品性能和质量方面领先。现在年轻人，特别是技术人员，始

终是技术战略目标，就是围绕客户，有的时候公司替客户提供解决方
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案，有的时候是根据客户需求这样相辅相成来推动技术的进步。 

问题7：能否从技术角度展开介绍一下公司的产品壁垒，尤其是比如

跟其他竞争对手之间公司的一些差异化的优势？ 

技术中心总经理邱宝象先生答：万向钱潮的五大类产品在整个行业里

面是很有优势的，像传动系统在全球场排名第三，特别是产品长寿命，

寿命有160万到200万公里，这是公司的优势。第二个优势是轻，现在

整个的传动系统开发到第四代，国内大量销售的第三代是钢结构，现

在已经是第四代，但是内部储备的有铝合金的第五代，并且正在开发

碳钎维的第六代，是比较超前的。像轴承类，公司有两大类都是在国

内有行业领先地位的，两个轮毂单元是国内的第一，公司的轴承、车

桥、变速箱轴承，还有新能源汽车电机轴承，公司的圆锥轴承是国内

领头的，特别是现在电机轴承高转数，像公司储备的技术比如说一级

减速机、电机是16,000转。包括减震器，公司的减震器已经从被动往

全主动的方向发展。所以从内部来看，目前销售产品是满足于国际厂

商需求。其中一个市场跟产品策略就是国产化替代。供应链来固化，

现在国际厂商首选的，供应链安全是最重要的，所以说万向钱潮是零

部件比较全，工艺比较全的单位，目前讲究国际化的供应链安全本地

化是很有优势的。 

问题8：公司去年四季度和今年一季度的业绩是亮点，能不能分析一

下是哪个客户，哪个定点集中放量了，比如说特斯拉现在是不是有

开拓了？ 

市场部总经理闻超先生答：去年四季度包括今年一季度，公司的营收

指标是有一个稳定的增长，首先四季度本身就是汽车市场整年当中的

旺季，销售每年其实有这个规律，叫金九银十。从8、9月份开始，主

机厂的装车量就会逐步增加，一直持续到第二年的1月份，特别是11、

12月份。主要是主机厂有年度产值目标，另外就是春节、十一这两个

重大的节日是购车的一个旺季。另一个主要原因是公司市场结构的不

断调整，公司去年年底像比亚迪、红旗，还有新进的东风日产、宝马，

这些客户的新项目都在去年达到了量产，这些客户基本上都是汽车行



7 
 

业里比较稳定增长的客户，后续一些新项目增量都会对公司的营收带

来一个补充。特斯拉是公司一个比较重要的客户目标，这个战略在3、

4年前公司就有，实际上这两年特斯拉的确在进行国产化，汽车底盘

是其中一个板块，底盘板块有很多原厂件进到国内来逐步国产化。公

司的“9+N”战略是包括了特斯拉本身还有特斯拉核心化的供应方，

公司之前做的业务是跟核心化供应方做的配套，不只是传动系统的一

些产品，还有其他的一些产品，公司现在在努力成为特斯拉的一级核

心供应方，这需要一个过程，但是我相信快了。 

问题9：公司作为二级供应商主要为特斯拉提供什么产品？ 

市场部总经理闻超先生答：有很多，比如说三叉、包括一些球笼部件。

现在是供零件，下一步的目标是供应总成，比如说高速轴承，轮毂单

元，驱动轴，这些产品都是在努力的一个方向。 

问题10：万向一二三和公司的关系是怎么样的，它的后续的发展计

划以及和公司的的合作方式？ 

董事会秘书许小建先生答：关于万向一二三，公司前一段时间也有相

关的公告，根据广大股东的意愿，经过公司董事会的研究，股东大会

审议通过后投资了万向一二三，目前公司持有万向一二三10.91%的股

份。从万向一二三现在的情况来看，第一个从经营的角度来讲，现在

它经营还没有盈利。第二个是它的发展势头非常好，有大众定点的产

品在批量开发，处于批量生产的前过程，一二三现在做的产品有低压、

有高压、有储能也有控制系统。它的低压技术独领风骚，在全球是领

导行业的，它的储能技术最早源于美国A123，到目前为止据了解，也

属于在全世界的储能技术中比较先进的。它的高压也是做的不错的，

在行业当中也有相当的认可，尤其是它的磷酸铁锂针刺的技术来做检

测，可以讲是独一无二的。现在也有电池厂家也开始应用这个技术检

测。一二三这几年的发展也不错，创新聚能城那边在实施一个规划，

80GWH这样一个产能规模，分期实施，现在实施的是一期，今年要投

产，二期三期也在抓紧规划当中。 

问题11：万向一二三的客户有哪些？ 
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董事会秘书许小建先生答：万向一二三的客户都是全球顶尖的，比如

大众、保时捷、宝马、捷豹路虎、沃尔沃等。从技术层面也好，客户

层次也好，包括企业自身的能力，应该说都是很好的，是能够为客户

赋能的一个企业。 

问题12：万向一二三的这些客户都是已经都在供应的吗？ 

董事会秘书许小建先生答：他们有部分是在供，比如保时捷、宝马、

捷豹路虎、沃尔沃已量产，大众平台通过认证处于样品供应阶段。 

问题13：电动化是公司后续的坚定发展的方向，也做了布局，对万

向一二三的股权后续是否还有进一步增加的考虑？ 

董事会秘书许小建先生答：这个请您关注公司后续的公告。 

问题14：公司2021年的报表中物资贸易这一块的增长还是挺不错的，

占比提高了的原因是什么？ 

财务部总经理崔立国先生答：根据公司跟钢厂的合作优势以及钢厂的

需求，在提高钢材配送服务的基础上，又拓展了一些衍生产品业务。

物资贸易这一块在2021年做得比较好，所以也成为了公司的一个盈利

点，降低了成本，更好地服务企业。 

问题15：公司的产能布局较分散，武汉、杭州、上海、十堰、重庆

都有，主要是由于产品的运输，还是围绕主机厂去建？ 

董事会秘书许小建先生答：这个是根据客户需求布局的。 

问题16：公司后续的业绩的增长逻辑，公司内部有没有增长的一些

目标和指引？比如说通过哪些业务去增长，是通过市占率的提高，

还是不断的技术迭代，导致我们的价值量更高，还是后续有新品的

拓展？ 

董事会秘书许小建先生答：第一个是绍兴园区，第二个是数字工厂，

做到提质增效。第三个就是主攻一些技术，一方面是短期的眼前的技

术，围绕着现有产品做大做强。当然更主要是主攻长远的、后续可以

发力的技术。另一方面的话，也不排除有机会要全球化发展，包括有

收购兼并的机会公司也不会放过。这些刚才平一总已经讲过了。 

问题17：万向经过这么多年的实践，在海外的业务和产能，它的利
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润率和跟客户的这种拓展能力以及渠道辐射能力这一块目前怎么

样？后续可能在哪些方面去继续提高？比如说是往新兴市场，还是

往欧美大客户去逐渐靠拢？ 

总经理李平一先生答：国际化能力，钱潮下一阶段主要还是围绕客户

来进行全球化布局，因为现在有很明显的趋势，客户是全球化平台的

订单，不仅是中国要供，欧美也要供，东南亚也要供，公司在2020

年在泰国先建立了一家工厂，泰国主要是日企汽车厂比较多，中国的

上汽、长城也都去了，在泰国先布局，客户也有要求，也希望国内企

业在当地建工厂。还是一句话必须要走出去，满足客户的需求。公司

以中国作为技术研发主体，国外主要还是以制造为主，以渠道为主，

是这么一个定位。目前公司是泰国工厂，但是在欧洲美国也设立了两

家公司，就是为了下一阶段做准备，欧美的公司现在还不涉及到生产，

当然从以后看的话，看看有没有一些可以并购的机会。 

问题18：公司泰国工厂主要是传统轴和万向节总成，不涉及到轮毂

单元轴承这一类？有很多东南亚建厂，发现说劳动力成本是要比国

内低的，但是生产效率这一块表现怎么样？ 

总经理李平一先生答：泰国工厂的产能完全根据当地的客户需求，可

能以后也会涉及到。泰国也有优势，生产效率的话现在用人已经越来

越少了，还是要靠智能化、自动化，如果要纯粹的靠人力去打造劳动

密集型产业，生产力肯定还是有差异的，实际上公司最终的根还是在

中国的。因为泰国毕竟处于东南亚地区，原材料这方面还是有非常大

的瓶颈的，他们也要去进口。 

问题19：在疫情期间，尤其是三四月在上海疫情，二季度整个汽车

零件行业受影响都比较大，包括车厂，上海的主机厂，目前来看公

司咱二季度表现怎么样？ 

市场部总经理闻超先生答： 4、5月份的影响比较大，因为二季度我

们也知道国内一个长春一个上海，大家可能都是在了解这个行业的，

汽车行业40%的主体供应链就在上海江苏这些地区。所以整个二季度

对公司有影响，就举几个例子，比如说长春一汽、红旗4月份基本所
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有的工厂都停掉了，还有一汽大众、上海大众。上海的疫情对供应链

的影响大。目前国家也看到这个问题，不断地采取措施，出台了很多

扶持的政策。困难多，但是公司信心也很强。 

附件清单（如有） 无 

日期 2022 年 6 月 1 日 

 


