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深圳市拓日新能源科技股份有限公司投资者关系活动记录表 

                                                      编号：20220121 

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：苗雨菲（研究部分析师）、朱尊（研究部分析师）、

潘志兵（投行部董事总经理）、王健（投行部副总经理）、侯

海飞（投行部高级经理）、郝佳露（财管部高级经理） 

时间 2022 年 01 月 21 日 09：30-11：30 

地点 香年广场 A栋 802 会议室 

上市公司接待人

员姓名 

总经理杨国强、董事会秘书龚艳平、证券事务代表梁景陶、证

券专员林泽超 

投资者关系活动

主要内容介绍 

 

董事会秘书龚艳平通过宣传 PPT 介绍了公司的基本情况，

主要内容包括公司发展历程和发展情况、产业布局、未来主要

规划和发展方向；总经理杨国强就分析师提问进行解答。 

中金公司分析师苗雨菲通过光伏行业市场前景、行业动

态、公司战略布局等分析，对新能源光伏行业进行深入的解读。 

分析师表示，公司自成立以来到近两年利用核心辅材光伏

玻璃、胶膜等自供方式提升了未来整体的经营稳定性和增强增

厚了未来投资的确定性，在各个主营业务均有潜在和爆发的空

间。目前国家提倡稳增长的发展理念，资本市场未来也更加关

注处在中小市值且潜在发展空间较强的光伏企业，相信越来越

多投资者能了解到公司的业务经营向上和弹性的空间优势。 

近 10 年，公司的经营布局无论在行业波动还是稳定时均

与政策、市场等呈现较一致的趋势，现光伏辅材玻璃和胶膜、

光伏发电等几个业务发展方向也是契合目前和未来市场、政策

的需求点。加之公司涉及太阳能消费类应用品行业，处在行业

领头羊的地位，在国内光伏企业中独树一帜，货到付款的销售

模式每年能提供非常稳定的现金流。因此，总体上看拓日属于



小而精、小而美的企业。未来，通过持续提升组件、辅材、电

站几个板块业务将会迎来更大的业绩弹性，并希望后续加深调

研和密切的协作关系。 

 

本次活动主要问题汇总如下： 

1、在市场上，公司具体有哪些业务亮点可呈现？ 

答：公司从成立之初即确立稳健经营的发展理念，其战略

规划也顺应整个行业的发展和政策的导向。首先是坚持 20年

生产销售的太阳能应用类消费产品，通过与国际大型连锁超市

以款到发货的模式出口到欧美各国，在行业多轮周期不稳定时

也为公司提供着稳定的现金流。同时，此类产品不受欧美双反

等国际政策影响，毛利较高，同行业基本较少涉及这块业务，

竞争较小。其次，近几年拓日比较关注全产业链上下游打通，

并且寻找拥有自主核心竞争力的产业环节进行扩充，与寡头进

行错位竞争、互相配合的关系。 

国内方面，主要与国内组件龙头企业进行辅材合作，下游

通过与央国企联合开发电站项目形成组件或 EPC 收入，避免参

与国央企集采与辅材客户形成竞争。核心辅材与组件销售结构

中形成组合拳。国际方面，由于国内很多企业已退出多晶市场

转向单晶领域，国内多晶产能有限，而海外市场更注重组件的

性价比，现公司海外市场以多晶组件的长期订单为主。因此公

司可低价收购国内放弃的多晶生产设备，完成低成本扩张，在

四川乐山基地完成多晶铸锭、切片、电池片制造后在陕西渭南

基地完成组件生产出口海外，海外组件销售与国内主流单晶市

场进行错位竞争。 

综上，公司在国内市场以外销辅材给国内同行企业的方式

达成供应链配套；以与央国企联合共建电站项目合作模式与国

内参与大型组件集采招标的企业形成错位竞争。在国外走单

晶、多晶组件和消费类应用产品并举的市场路线，形成“重点

突出、多轮驱动”的业务方式。 

2、未来业务注重方向和弹性空间？ 

答：组件业务目前规划产能约 2GW，未来计划扩产至与辅

材产能达成配套。组件核心材料包括电池片、玻璃、胶膜、接

线盒、边框等，拓日目前能够完成玻璃、胶膜、边框、接线盒

的自供，玻璃、胶膜可供外销。玻璃方面拓日目前有日投料



1200T/D 的产能，自用比例在 20-30%，外销利用石英砂、天然

气价格较低、产品销售运距较短、包装材料节省、响应速度及

时等优势，主要注重西北地区大客户群体的合作，与专注于江

浙市场的一线玻璃产商的竞争关系并不重合，未来继续适度扩

张产能。胶膜方面，我们将在已有的光伏玻璃合作企业中导入

并展开规模销售；2021 年胶膜的价格涨幅约 40%至 50%，原材

料粒子的采购价格从最低 1.5 万元/吨到最高约 3万元/吨，公

司通过在海外子公司与当地生产商合作的优势，在低价位时储

备一定量的粒子可提供利润差；此外，未来计划用作胶膜生产

基地的拓日西安产业园已开始建设，基地建成后胶膜的产能、

产值将会有较大的提升。 

3、公司的组件在市场上有哪些优势？ 

答：从近两年的国内市场看，有一些单纯做组件的厂家出

现较大的亏损或业绩下滑，有两大原因，一是参与国内锁低价

定大量的大型组件采购招标，在原材料涨价的情况下毛利空间

大幅收窄；二是大宗商品上涨幅度大导致上游产品涨价，同时

下游招标锁价，进而出现成本倒挂的现象。拓日在国内的销售

渠道主要是通过自身落户当地的产业优势和央国企的资金资

源联合申报电站项目指标，将辅材、组件等产品打包到项目中

实现规模性销售。国外市场则根据每个区域的差异化需求，走

多晶路线，在陕西基地完成组件生产后通过中欧班列运往一带

一路沿线国家，相比海运运输的企业能减少大量运费支出。 

4、未来与光伏玻璃大客户、联建电站的央国企以及海外

客户的可持续性如何? 

答：（1）与玻璃大客户属于协同产销的配合关系，未来

公司辅材产品以西北大客户为主，以运距作为主要考虑点，不

断开发一线企业的大客户，与大客户达成光伏玻璃长单协议，

锁量不锁价；（2）与大型央国企通过当地政企资源和产业落

户等优势联合投标集中式地面电站指标，合作强度不断加深；

（3）国际市场方面，消费类应用品客户依然以国际连锁超市

为主；海外组件主要与当地国企、开发商合作为主，成为目前

较为稳定的海外开发模式。 

5、未来公司产品销售和自用的比例如何平衡？ 

答：以往公司的产品自用比例比较高，大约为 20%至 40%，

主要用于自持电站建设。随着公司转变聚焦大客户大订单的销



售策略以及销售渠道的开拓，未来公司产品外销比例将会提

高，自用比例预计降至 20%以下，同时公司营业收入及利润也

将会有更大的进步空间。 

附件清单（如有） 无 

日期 20220121 

 

 


