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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（请文字说明其他活动内容） 

参与单位名称 

及人员姓名 

华泰证券：孙丹阳 

国联证券：顾熹闽 

杭州红骅投资管理有限公司：陈佳 

时间 2021 年 11 月 23 日（星期二）上午 10:00-12:00 

地点 浙江锦盛新材料股份有限公司（绍兴） 

 

上市公司接待人员 

姓名 

董事长：阮荣涛 

董事会秘书兼财务总监：段刘滨 

IT 总监：阮岑泓 

证券事务代表：严立琴 

 

 

 

投资者关系活动主要

内容介绍 

一、 公司情况介绍 

公司董事会秘书就公司基本情况做介绍，参观公司

展厅和车间。 

二、 问答环节 

1、 公司的自动化、信息化程度的先进性体现在什

么地方，与同行相比怎么样？  

公司使用 MES（生产管理系统）、WMS（仓库管理系

统）、SAP 提高公司智能化数字化水平，实现标准件从

源头部门直接下发到一线，告别销售把客户要求告诉生

产、生产再传达到具体的车间，减少层级过长产生的传

递误差，公司以 SAP作为数据中台（汇聚 0A审批、MES、

WMS 数据），公司各部门按职能权限，在 SAP 中看到统

一的标准信息，包括采购、计划、生产、工艺、仓库、

财务等数据，减少人为判断产生错误的风险。实现销售

实时知道生产数据，生产能第一时间拿到销售具体需

求，未来我们会结合 CRM(客户关系管理)与 SAP对接，

让客户能直接看到他们产品的生产进度。 



公司的自动化、信息化程度在化妆品包装行业相对

领先，公司 2021 年 7 月投产的募投项目“年产 4,500

万套化妆品包装容器新建项目”,注塑车间采用机器人

自动装箱，注塑车间、烫印车间、装配车间采用智能仓

储物流与无人半成品仓库实现自动连通，成品在各车间

直接完工后，通过 AGV小车(无人搬运车)运送至成品仓

库。 

2、 这个系统做完之后，我们人员上会有什么减

省？ 

各车间统计、排单人员减少 50%，车间和仓库搬运

人员、仓库管理员、各车间操作工也会相应减少，减少

20 人左右，更重要的是，自动化流水线和系统与人工

比效率高、出错率低，在产能利用率提高时，部分岗位

人员不用增加。 

同时，公司的自动化车间与信息化系统相结合，提

高效率的同时，利用公司的软硬件实力，吸引更多的客

户。 

3、 公司的收入季节性波动大嘛、双十一前后公司

的情况有没有明显变化？ 

公司的收入季节性波动不大，2017 年至 2019 年基

本上每个季度收入无重大波动，2020 年和 2021 年季度

之间的收入有波动，是因为疫情原因，特别是国外，公

司服务的部分国际客户 2020年和 2021年新品发布明显

比以前年份减少，造成了公司收入季节性波动。 

双十一前后公司的接单及销售没有明显变化，因为

现在电商的节日比较多，如 618、双 11、双 12，且促

销的周期（预售）比以前长很多，同时很多公司会选择

在 3、4 月份上新产品，各种因素叠加，导致化妆品包

装容器销售季节性波动不大。 



4、 今年 3 季度到 4 季度开始，海外订单或者说需

求有看到比较明显的回升吗？ 

有这个趋势，但不是很明显，原因现在主要是物流

的问题，因国外港口拥挤、国外客户海运货船仓位预定

困难，造成货物运输周期的不确定，公司国外客户的产

品，存在公司已发货在港口积压，无法送到客户工厂，

同时由于前期产品尚在港口积压，导致部分外销订单已

完工，成品在公司仓库存放推迟发货的情况。 

5、 我们前几大客户占比就一半，雅诗兰黛能有多

少？ 

公司前五大客户占公司整个销售的 50%多，大客户

占比较高。 

雅诗兰黛 2019 年销售额 5000 万元，占销售比例

15%左右，2020 年销售额 3500 万元，占销售比例 13%

左右，较上年同期有所减少，主要是疫情导致部分产品

返单减少以及新品开发延后。 

公司未来的发展战略是继续加大与大客户合作力

度，提升公司自身实力，从而更好地为国内外客户提供

更优质的服务和产品。 

6、 有没有办法提升在大客户那里的份额，周期又

是怎样的？ 

有办法提升份额，通过提高产品质量，同时提高公

司的设计开发能力，更快地响应客户需求。以雅诗兰黛

为例，我们从 2016 年下半年开始合作， 2017 年销售

额 800 万元，迅速提升至 2019 年的 5000 万元，我们觉

得与大的客户合作 3至 5年，如果不出现产品品质问题，

能快速响应客户的需求，就会有一个对大客户销售份额

的提升。 

7、 客户同一款产品会有多个供应商吗，生产的产



品会有很大的差异吗？ 

知名化妆品品牌同一款产品一般都会不只有一家

供应商，大多都会有备选供应商，并且同一款产品差异

不会太大，至少到消费者手中不会有大的差异，只选一

家供应商，客户要承担的风险比较大。但一定会有一个

主要供应商，供应大部分数量的产品，这样会比较容易

把控产品品质。 

8、 现在市场集中度情况，与我们差不多的体量的

公司有哪些，我们与嘉亨家化构成竞争吗？ 

整个化妆品包装市场比较分散，上市公司中从事化

妆品包装的公司比较少，我们主要从事护肤类包装，嘉

亨家化从事洗护包装、壳牌包装以及化妆品灌装业务，

嘉亨家化与我们公司竞争产品基本上没有。 

9、 我们要进国产化妆品品牌的供应链中难度大

吗，与同行相比我们有竞争力吗，您觉得主要体现在哪

些方面？ 

公司已经从事化妆品包装 20 多年，以外销起家，

国外客户在功能性要求、对工厂审验、社会责任方面要

求比较高，公司已经形成了标准的成熟流程，国内客户

要求供应商交货速度快、价格优惠，现在公司已经具备

1 亿套的产能，已经能满足客户交货周期快的需求，公

司与规模较小的包装公司对比，在价格方面具有相对劣

势，但公司会努力从品质、交期等方面提高公司的竞争

力。 

10、 对于国内客户从接洽开始到下订单，这个周期

需要多久？ 

如果是新的产品，从双方开始接触，提出包装设计

概念到模具制作开始前的时间是不确定的，因为这中间

会有很多讨论修改，从模具制造 30 天至 60 天、打样 1



周、大货生产 45 天左右，一个新的产品，从开始到大

货生产需要半年左右；如果是公司的公模产品（模具已

经有了），公司会用客户产品中的膏体与公司包装材料

做相融性测试和功能性测试，这个过程很短，完成后，

然后大货生产周期 45 天左右。 

11、 公司内销和外销占比情况，以及毛利率情况差

异，未来会不会改变？ 

公司 2019 年和 2020 年内销占比在 35%至 40%左

右，2021 年 1-9 月内销占比 45%，预计 2021 年全年内

销占比也有差不多 45%，外销毛利率比内销毛利高 10%

左右，外销与内销面临的风险也不一样，比如汇率、运

输周期不确定（船期）、存货周转周期不确定等风险，

综合表现出外销和内销毛利率存在差异。 

2021 年接洽商谈了比较多的国内客户，内销收入

会逐步上升，预计 2022 年内销收入占总销售收入的比

例 50%左右；同时公司也通过各个渠道来开拓国外市

场，我们相信外销市场 2022 年也会逐步恢复过来，只

是恢复的比国内市场慢一点。  

12、 公司目前的产能情况，是否有办法再提升产

能，目前的产能利用率情况？ 

公司备案的设计产能为 1.25 亿套，目前实际产能

为 1 亿套左右，产能利用率 60%左右。如在订单量饱和

的前提下，公司可通过增加工人（装配环节）以及部分

部件外发等措施，使公司的产能达到设计产能。 

附件清单（如有） 无 

日期 2021 年 11 月 23 日 

 


