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	序号
	时间
	机构及人员名单
	机构投资者主要关注的问题及回答

	1
	1月22日
2月3日
	美银美林 李向荣

广发证券 张乐

平安资本 张超
南方基金 陈麟瓒
中欧基金 袁维德等多家机构
	1. 2020年全年中国重卡主要生产厂商(前13大厂商)的销量如何(不包括出口和军用)?同比增速大概多少?2020年销量超预期背后的驱动因素是什么?
答：根据中汽协统计口径，2020年重卡前13大厂商销量（(含非完整车辆、半挂牵引车)）超过160万辆，合计销量占目标市场的99%。2020年国内重卡行业整体销量同比增长37.87 %。主要驱动因素：一方面是工厂、矿场的快速的复工，另一方面受新冠疫情影响，货物物流的积压带来了短期运力需求高峰，尤其是一季度来自这方面的市场刺激较大。二季度受到国家逆周期的经济调控影响，各区域、各省份也陆续出台治超治限的政策，此外，还受到各地区补贴政策的影响。在国三置换的大背景下，各物流公司、车队、散户今年的换车的比重都非常大，也是今年市场行情向好的直接驱动力。
2. 天然气重卡的销量情况?
答： 天然气重卡越来越多得受到市场关注， LNG重卡不仅恢复到往年市场销量水平，而且其市场占比也得到了比较大的发展。原因主要有：（1）得益于国内天然气管道基础设施较高的覆盖率。（2）相比柴油价格，天然气价格稳定，具有一定价格优势。内部预计，2020年市场销量应该也在16-17万辆以上，预计2021年燃气车的比重还是会保持相对幅度的上升，预计总量和2020年持平，结构上主要会分布在牵引车。
3. 各大发动机厂已经发布了很多国六柴油机型了,您认为各大厂的特点是什么?和国五时代相比有哪些变化?谁更有可能在国六时代抢得市场份额?
答：从国五升级到国六，会增加很多硬件投入，如DPF DOC等，目前各整车厂已经都有国六车型，并陆续在进行整车的认证和公告。预计排放升级不会影响大的市场格局变动，前几家整车厂的销量占整个市场份额的80%左右，各厂家销量增长取决于自身经营。
4. 公司乘用车业务剥离进展得怎样了？ 

答：2018年福田制定了“三年行动计划”，明确了聚焦商用车的发展战略，在这一战略下，持续打造商用车的核心竞争力以及乘用车（宝沃）等非主营业务剥离的战略发展，也就是说除了商用车之外我们全部退出，这是非常核心和明确的一个战略。
宝沃2018年底进行重组以后截至目前，因为各种原因存在一定的困境，我们支持宝沃大股东继续引入新的投资者，当前也正在与有意向的合作方谈，具体进展我们会及时进行披露。后续公司不会再做乘用车，2020年福田经营性现金流约80亿元，宝沃未收回转让尾款对福田的经营现金流没有影响。
5. 未来公司在客车业务处置方面有什么规划？ 

答：三年行动规划，聚焦商用车战略，卡车底盘是福田商用车的核心主业；剥离非主营、亏损业务，对于工程机械和客车板块，将引入社会资本进行业务重组。
目前欧辉客车业务重组也已启动，主要基于以下考虑：目前整个大客车行业重点定位在国内公交市场和国外旅游市场，欧辉大客车销量规模对福田的整体销量和市场贡献并不是特别大，同时福田在纯电动、氢燃料的示范运营等新能源方面有一定的市场及技术储备，综合考虑，福田的发展战略和目前的业务能力，对客车业务在保持业务协同性的基础上要引入新的投资者。新能源国地补的占用是非常大的，重组后能进一步优化公司的资产负债表。 

6. 福田汽车的整个高管团队应该相对是最年轻的，从董事长到整个高管团队，基本上都是75后的领导。管理层年轻化也有利于公司的可持续发展，是否认可以上说法？
答：的确，在行业中公司领导团队相对比较年轻，基本上都是70后，虽然都是70后，但在福田工作时间都在15年以上，对于福田文化的传承以及基础的传承是比较好的，有利于更好地把握公司发展机遇。
7. 公司怎样看待今年商用车几大细分行业的竞争格局？
答：中国商用车在快速升级，总量已经连续4年在400万以上，去年已到500多万。结合中国的经济规模、经济特点来看，比如四大经济圈、城市圈等带来的物流形态的变化和产品细分市场的结构变化，以及中国物流的规范化转变，能够支撑整个中国商车销量中枢的上移，未来会有一定的波动性，但会保持一个比较高位。中国商用车的升级速度，不仅仅是总量概念，从平均单价到技术含量，升级速度非常快。比如排放升级：我们从国4到国6的整个时间是全世界速度最快的，每一次排放升级其实对产品平台、对于单价、对技术的挑战。
对于整个行业的竞争格局，我们认为未来5年就是重构出清的过程，未来肯定是要优胜劣汰的。对于企业来讲只要把产品搞好，抓住了细分市场发展趋势，不管市场总量怎么变，有竞争力的企业反倒会能够超过行业的增长。

8. 公司的核心竞争力体现在哪些方面？
答：重卡：去年福田的重卡增长了70%，超过行业增长，行业增长大概30%多。主要就是营销优势，对于市场客户需求定义和市场战略的定义能力。下一步将推出重卡的全系列产品，补足产品缺口。再就是福田戴姆勒合资公司的H6，也就是戴姆勒平台的国产化， H6有两版，一个版本是奔驰标，一版是挂我们福田标的，产品定位各方面都不一样，我们寄希望于这个产品在中国的高端市场能够占到一定的份额。在重卡上全面自动挡化，福田2018年底推出了自动挡，去年装配了3万多，已经占整个自动挡市场份额的50%以上。
中卡：2019年推出了M4平台的中卡，在轻量化及成本上具有优势，产品竞争力也比较强，用了两年左右时间，去年物流类中卡市场份额已排第一，接近4万多台。下一步的增长点是在专用类车上，像环卫车、搅拌车，并针对一些专用改装车类的聚集市场进行突破。
轻卡：轻卡是我们的核心的优势，轻卡在M4平台上做了全新升级，在国内轻卡中水平是比较高的，而且也受到国际市场的认可。现在我们轻卡占有率接近20%，去年达到了43万辆，下一步会推出轻量化的4.5吨和3.5吨产品，专门应对国家严格标准，面向城市的中高端轻卡高效物流。

总体来讲，我们下一步的核心在保持和升级福田营销能力的基础上，通过产品领先战略，获得市场占有率的提升。
9. 未来在轻卡和重卡的市占率的提升上有哪些具体措施？
答：主要四个方面经营方针：实现盈利性规模增长；产品领先，继续加大投入；效率至上，优化企业内部的流程体系；成本领先。
10. 公司未来三年的投入规模？
答：核心战略是做“一增一减”，“一增”指增加研发投入， “一减”指的未来减少产能投资，都是在现有产品生产基地上做质量升级和工艺升级。
11. AMT在技术上和成本上的哪些变化使得2020年AMT重卡销量大增？ 2025年AMT重卡市占率能达到多少？福田为什么选在2020年推出AMT重卡?
答：目前自动挡重卡在商用车是一个大的趋势，自动挡核心技术是根据不同工况积累的大量数据和标定方法，优势是大数据和预见性智能换挡系统，最大经济特点是平均油耗比手动挡低5%左右（客户自测）。
自动挡重卡的发展趋势：欧美国家自动挡产品的市占率从10%到80%只用了8年时间，中国目前达到了7%，过了10%的临界点之后会加速。
福田从2019年开始推，去年采埃孚福田产能不足，目前自动挡重卡渗透率达到了7%（牵引车口径），如果产能全部释放，渗透率会更高。
12. 国家2019年推轻卡“大吨小标”治理，目前没有完全落地，这个政策对未来轻卡市场的影响怎么看，福田应对政策都做了哪些准备工作?
答：（1）不管是否严格执行，福田都坚定将合规和标准化做起来。监管不可能放松，只会越来越严，而且我们也参与到征求意见和政策下一步如何执行的研究。目前看这一轮的治理的措施是非常务实和可操作的。所以我们认为这个治理是不可逆的，肯定会越来越严格。
（2）对市场的影响，长期看是利好，轻卡总体销量会变大；同时会淘汰一大批质量差和不合规的小厂家。
（3）福田做了哪些准备工作：
在轻量化方面，比如铝合金车架，比如上装方面把货箱用高新材料、复合材料来做，我们制定技术标准，制定材料标准。轻量化产品平台的先进性，包括座舱的舒适度、年轻化上都做了比较大的突破，在欧马可、奥铃以及时代三个品牌上全面推出。


