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2026年 5月 14日投资者关系活动记录表

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

农银汇理 徐乾亮

东证融汇 李由

财通证券 柳婧舒

博时基金 高晖、乔奇兵

国联民生 林浩睿

国信证券 吴越

华福证券 张弛



新华基金 朱旭

言起投资 李铭嘉

时间 2026年 5月 14日（星期四）13:30-15:30

地点 浙江省杭州钱塘区白杨街道银海街 417 号泰瑞全球总部大

楼

上市公司接待人

员姓名

董事会秘书：丁宏娇女士

财务总监：章丽芳女士

证券事务代表：高琪女士

投资者关系活动

主要内容介绍

一、介绍公司基本情况

公司董事会秘书、财务总监、证券事务代表带领与会投资者

参观公司展厅，介绍了公司使命、价值观、发展历程、业务

布局、下游应用场景、专利及获奖情况等。

二、问答交流环节

问题 1：公司 2025年整体营收、内外销表现如何？

答：2025 年公司营业收入 1,206,099,418.54 元，同比增加

5.05%，主要原因是公司积极布局海外市场，海外业务收入

增长所致。其中，从内外销来看：内销主营业务收入

493,115,986.48 元，同比减少 21.65%；外销主营业务收入

701,669,231.78元，同比增加 36.31%。内销毛利率 22.92%，

同比增长 2.41个百分点；外销毛利率 39.27%，同比减少 1.82



个百分点。

问题 2：2025 年内销营收下滑但毛利率逆势增长，核心原

因是什么？后续内销策略是否会调整？

答：国内市场竞争激励，同行普遍卷价格，公司赞未跟进价

格内卷，优先把产能倾斜至高毛利外销市场，因此出现内销

营收下滑、毛利率逆势抬升的情况。公司内销策略在具有较

大的选择性：一是保毛利走高质量增长路线；二是适度降价

冲规模牺牲部分毛利。

问题 3：2025 年外销收入增长但毛利略有下滑，背后逻辑

是什么？

答：主要是海外区域结构调整所致。公司 2025年拓展亚洲

市场，亚洲部分区域价格内卷毛利率偏低，而欧洲、南美、

北美等区域毛利率较高，亚洲市场营收占比有所提升，拉低

了外销整体毛利，但外销综合毛利仍显著高于内销。

问题 4：2025年海外各区域收入占比情况？

答：2025年欧洲区域销售收入约为 20,815.35万元，占外销

收入占比 30.80%；亚洲区域销售收入约为 29,789.70万元，

占外销收入占比 44.08%；非洲区域销售收入约为 5,656.53

万元，占外销收入占比 8.37%；北美洲区域销售收入约为

2,954.26万元，占外销收入占比 4.37%；南美洲区域销售收

入约为 8,202.06万元，占外销收入占比 12.14%；大洋洲区

域销售收入约为 157.38万元，占外销收入占比 0.23%。

问题 5：公司不同机型标准交付周期大概多久？定制化订单

是否会延长交期？



答：客户从提需求下订到交付，一般情况大机型 65-90天；

中机型 40-60天；小机型 25-35天交付。（其中：模力<250T

为小型机，250-650T为中型机，锁模力>650T为大型机），

针对定制化需求的订单，会在标准的交付周期基础上增加

10-20天不等。相较于以往，我们缩短了制造周期。

问题 6：公司海外收款账期、风控政策分别是什么？

答：海外不同区域不同客户类型账期会有所不同，但海外公

司全部投保中信保，给业务回款提供一层担保，整体信用风

险也相对较低。公司一直密切监控应收风险，不断完善公司

信用风险管理体系，从源头管控、过程监督到结果考核，优

化及加强应收的全流程管理，改善应收周转效率与资产质

量。目前整体应收账款的周转情况及信用风险均处于可控范

围。

问题 7：公司客户拓展模式、直销经销占比及客户集中度如

何？

答：公司每年持续拓展大量新客户，客户结构分散，无单一

大客户依赖风险。整体直销占比 64.7%、经销占比 35.3%；

海外有分子公司的区域以直销为主，无分支机构区域依托当

地代理商经销,KA客户采用直销模式。

问题 8：面对同行的价格竞争，公司有哪些举措？

答：（1）产品战略：坚持“产品向上”，打造更高端、更高

效、更智能的产品体系，打造一体化解决方案，不断提高高

毛利产品、解决方案的销售占比。（2）技术创新：坚持“技

术向上”，持续突破关键核心技术与行业工艺，以智能化、

数字化和高能效技术引领成型装备的发展方向，避免陷入价



格战泥潭。（3）客户结构：坚持“客户向上”，面向更高价

值的全球核心客户群，提供更专业、更可靠、更具竞争力的

整体解决方案，减少对低利润、高风险客户的依赖。（4）

成本管控：推行精益生产与智能制造，优化供应链管理，向

内部管理要效益，厚植成本优势。（5）全球化布局：坚持

走全球化发展道路，利用海外市场的价格优势，平衡国内市

场的竞争压力。

问题 9： 2026年海外是否受地缘政治、物流影响？公司如

何应对？

答：部分区域受地缘政治影响对海运有所影响，公司采取海

外标准机型提前备库策略，缩短客户下单到交付、收入确认

的周期，对冲海运及地缘带来的交付延迟。

问题 10：公司大幅扩产，公司成长潜力逻辑是？

（1）注塑机市场空间广阔，据 GGI 数据显示，2025 年全

球注塑机市场规模为 114.1亿美元，市场空间足够大，公司

市占率不足 2%，市占率提升潜力大；（2）技术升级带来

高端注塑机国产替代进程加快，泰瑞战略定位为国产替代进

口高端注塑机，重心抢占欧洲大型机和多物料机的市场及日

本电动机市场，高端客户对电动机的节能、高效，对多射机

的复杂成型等要求越来越高，泰瑞替代进口的技术逐步已得

到头部市场客户的验证，典型客户 BYD、宁波华翔等。此

外，国内注塑机产品整体成本相对低于国外产品，价格差距

将有助于国内产品在国外市场形成优势，并借助这种优势可

不断扩大海外市场规模；（3）新能源带来增量机会，产业

格局重构，新能源汽车产业的蓬勃发展，公司营收规模有望

持续攀升；（4）桐乡超级工厂项目建设的智能化工厂可有

效提高注塑机和压铸机产品质量和降低成本；（5）公司持



续开展注塑机优势产品的品质升级和技术提升，桐乡超级工

厂项目将在 NEO系列高端注塑机产品的基础上，不断研发

并生产大型、智能、快速、精密、节能注塑机，丰富并优化

产品结构，加快产品升级换代；（6）公司建立了覆盖全球

核心市场的营销服务网络，未来公司将持续加大全球化布

局，泰瑞通过技术、产品、产业链、品牌、营销服务等优势，

在全球多元化供应链再造的过程中，会有高速成长的机会。

附件清单（如有） 无

日期 2026年 5月 14日


