
江苏中信博新能源科技股份有限公司

投资者关系活动记录表

证券简称：中信博              证券代码：688408          编号：2024-001

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

中信建投、中金公司、东北证券、招商基金、广发证券、财通资管、鹏华基金、东

海证券、海富通基金、建信基金、平安人寿、兴业证券、西南证券、国寿安保、江

亿资本、汇华理财、万家基金等机构。

时间 2024年 4月 29日

地点 公司会议室

上市公司接

待人员姓名

营销中心负责人周石俊先生、研发中心负责人杨颖先生、财务负责人荆锁龙先生、

董事会秘书刘义君先生。

投资者关系

活动主要内

容介绍

1、公司2023年度主营业务分产品、分地区情况

公司主营业务收入分产品情况：截止 2023年 12月 31日，固定支架收入20.62亿

元，同比增长 26.34%；跟踪支架收入 35.98 亿元，同比增长 124.13%；BIPV 收入

6.5亿元，同比增长65.16%。

公司主营业务收入分地区情况：截止 2023年 12月 31日，境内项目收入31.36亿

元，同比增长53.49%；境外项目收入32.33亿元，同比增长96.93%。

2、公司2023年度支架业务增长的主要原因

2023年，随着光伏产业链上游组件等产品价格的不断下行，光伏电站投资成本的

下降，全球集中式地面电站建设意愿增强、速度加快，新增装机规模屡创新高。公

司依托于早期光伏支架纵向、横向一体化策略，规划全球化营销网络体系、搭建全

球化供应链、研发创新产品及零部件带来降本增效能力等，紧抓行业机遇，在中

东、拉美、印度等海外区域实现了支架业务快速增长，实现光伏支架业务营收规模

大幅增长。截止2023年 12月 31日，公司光伏支架业务收入56.60亿元，同比上涨

74.83%。

3、公司2023年支架业务毛利率情况

随着公司光伏支架系统产品及零部件研发创新，早期全球供应链布局产能贡献效

应提升、采购模式优化及采购渠道拓展等降本增效方式不断促进，使光伏支架系统



产品综合成本得到有效控制，同时随着海外大项目订单陆续交付，跟踪支架系统产

品销量占比提升，叠加原材料价格趋稳、汇率波动等影响，公司支架系统毛利率稳

步提升。2023年，公司固定支架毛利率 16.94%,比上年增加5.55个百分点；跟踪支

架毛利率 19.96%，比上年增加6.19个百分点；支架业务综合毛利率 18.86%,同比增

长超 6个百分点。

4、2024年一季度光伏支架产品项目交付规模

第一季度，公司财务收入确认对应的交付跟踪支架产品总量约 3.82GW，固定支架

产品总量约 860MW；境外交付光伏支架总量约 3.6GW，国内交付光伏支架总量约

1GW。

5、公司2024年第一季度经营现金流出原因及后续措施

公司2024年第一季度经营活动产生的现金流量净流出较高，主要系公司对应付账

款的按期支付、应付票据款的到期兑付、为在手订单原材料储备采购支付以及一季

度回款中票据比重上升所致；后续公司将进一步做好资金收支平衡工作、加大对应

收账款的催收力度，同时在签订销售合同时，对于现汇回款率较低的客户进行筛

选，有效降低应收账款的风险。

6、公司如何保持在印度及中东市场的竞争优势

印度市场方面：公司在印度市场布局较早，与印度本土公司阿达尼战略合作，中

信博控股 60%合资共建印度生产基地，产能可满足印度本土生产交付，可应对印度

市场的增长预期，稳固了公司在印度市场的领先地位。

中东市场方面：公司将围绕满足其本土化的要求做产业布局，夯实公司原有市场

份额及地位，公司拟将天双跟踪支架系统产品，1P双排多点平行驱动跟踪技术在中

东市场广泛推广。以更低建设成本、更优交付力、更高发电增益保障项目运营，提

升客户价值。同时以满足客户需求为度量衡，不断加大研发投入，开展研发创新、

快速积极响应客户需求、提升差异化项目方案解决能力，不断提升公司在中东地区

的品牌竞争优势。

7、公司海外市场订单剧增，如何防控风险

随着全球化市场开拓，光伏项目建设规模增大，对公司全球化交付能力形成了严

峻的考验。公司在原有国内外生产基地及已搭建的全球供应链基础上，计划在中

东、拉美等海外关键市场，结合新签订单情况逐步投资建设满足本地化要求的产



能，采用本地化生产、中国出口及依托国际战略合作供应商等多途径方式，支撑公

司全球主要市场的交付能力，保障产品交付顺利完成。公司在签订海外订单前，将

强化对客户的商誉情况、财务情况、付款情况等进行有效核实，择优选择合作伙

伴，有效降低商业风险。

8、公司海外市场布局策略及完成情况

公司深耕核心海外市场，布局战略市场，拓展增量市场。同时深化海外市场产业

链布局强化本土服务，围绕打造领先的全球交付和服务能力开展海外业务。逐步实

现产品出海、产业出海、品牌出海，布局细分海外市场逐个击破，完善本土化及项

目差异化解决方案能力。截至目前，公司在全球构建了欧洲、美洲、亚太、中东非

4大服务中心、17个海外分支机构，在拉美巴西、欧洲西班牙、中东迪拜分设 3大

海外区域总部赋能区域性支架运营、研发及交付能力。

9、物流费用对公司成本的影响

光伏支架产品物流费用占成本的比例，国内交付根据不同项目地的距离远近及交

付方式不同、交通方式应用差异等而有所不同。海外交付物流费用，因项目地远近

及签订的物流协议的差异，FOB、CIF及其他不同交付方式，物流费用约占成本的3%

到 10%不等。公司积极搭建全球供应链及海外本土化产能，提升全球化交付能力的

同时，有效降低交付运费成本。

10、光伏支架产品单瓦价格影响因素

首先，随着光伏主材组件功率的不断提升，光伏支架成本与价格无法匹配对应组

件功率增速，公司支架系统产品单瓦价格处于被动降价状态，同时国内外光伏项目

增速明显，组件效率增大，给光伏支架产品销售带来的影响较小。

其次，每一个集中式地面光伏电站的支架解决方案均为定制化，均需结合不同的

地形、地貌、地域、风沙雨雪等自然因素及客户需求喜好等做差异化设计，同时叠

加原材料价格变化的因素，不同项目的光伏支架单瓦价格均会存在差异。

11、国内跟踪支架渗透率弱于海外市场的原因

国内跟踪支架渗透率一直低于海外市场，受消纳、价格、产品认同度等诸多因素

的影响。国内部分区域电力消纳仍存在一定壁垒，使得跟踪支架多发电量不能有效

消纳，一定程度上制约了跟踪支架项目实施。同时，国内光伏支架多采用集采方

式，对价格敏感度较高，制约了初始投资成本较高的跟踪支架解决方案的实施。但



从电站全生命周期度电成本、电站投资收益角度测算，跟踪支架产品更具优势。国

内支架领域尚未形成品牌意识，对跟踪支架的认同度偏低。跟踪支架参与者方案解

决能力分化明显，叠加部分参与者以产品质量为代价进行低价竞争，导致部分跟踪

支架项目出现质量问题，降低了客户对跟踪支架产品的认同度和使用意愿。

公司始终以“科技赋能，引领产业发展”为使命，将积极推进国内跟踪支架产品

导入及市场培育，通过与业主、设计院等多方沟通，宣导跟踪支架的优势和价值，

提升客户对跟踪支架产品的认同度。

附件清单

（如有）
无

日期 2024年 4月 29日


