
证券代码：605088                                            证券简称：冠盛股份 

温州市冠盛汽车零部件集团股份有限公司 

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 

广发证券：范卓宇 

华宝基金：孙嘉伦 

中银国际资管：叶志成 

融通基金：霍迪乔 

浦银安盛：柯聪伟 

诺安基金：李顺帆、简牮 

国盛证券：丁逸朦、谢璐遥、朱巍 

银华基金管理有限公司：陈晓雅 

信达证券研发中心：王明路、高荦艾 

永赢基金管理有限公司：王嘉玮 

东方财富：朱张元 

华夏基金管理有限公司：苏海鸿 

万家基金管理有限公司：周实 

浙商证券：李博华  

长信基金：肖文劲  

天弘基金：徐凯 

东亚前海：赵启政 

大成基金：邹建、孔祥 

时间 

2023 年 1 月 4 日 15:30-16:30 

2023 年 1 月 5 日 15:00-16:00 

2023 年 1 月 6 日 10:30-11:30 

2023 年 1 月 11 日 10:00-11:00 

2023 年 1 月 12 日 10:00-11:00 

2023 年 1 月 18 日 15:00-16:00 

地点 线上交流 



上市公司接待人员

姓名 
黄正荣、卢智伟、占斌 

投资者关系活动主

要内容介绍 

问题一：国内售后市场在什么时期会迎来比较快的增长？ 

答：这与国内平均车龄相关，当平均车龄达 8 年左右时会迎来

售后市场的需求爆发期，目前中国平均车龄已达 6.5 年左右，部分

老旧车型已达 9 年以上，其中行驶里程较长的达 20 万公里左右，底

盘系统零部件的更换周期大约在 15 万公里，所以部分车型的底盘

系统已到更换期。 

问题二：新能源车的出现拉低了平均车龄，这对我们售后市场

的业务会不会有影响？ 

答：新能源车迭代速度比较快，和传统燃油车的底盘系统零部

件没有太大区别，且公司在新能源车的新零件方面也有战略布局，

去年与国机精工围绕驱动电机轴承达成了战略合作，所以总体而言

不会造成太大影响。 

问题三：公司利润增长的驱动力是怎样的？ 

答：公司利润增长主要依托公司核心竞争力，即全球智慧供应

链体系，其中包括全球营销网络、全球仓网基础设施与智慧排产三

个内涵；其次 AM 市场是一个稳态且具有一定逆周期性的市场，例

如去年由于欧洲能源价格抬升，电力短缺，从 8 月份开始，中国的

新能源车向欧洲的出口量环比下滑 40%左右，这拉动了售后市场存

量汽车零部件的更换需求，所以 AM 市场兼具逆周期性和稳定性特

征，从 1999 年至今，公司营收一直保持稳步增长态势，我们会在此

基础上依托全球智慧供应链体系并坚持多产品线加载和渠道下沉的

战略规划，努力保持公司利润稳步增长。 

问题四：公司在 OEM 端主要选择新能源车的相关品类的原因

是什么？ 

答：公司已在售后市场根植多年，与绝大多数 OE 厂商相比，具

有完备的小批次柔性化生产能力，这满足了一些新能源车新车型的

小批次生产要求，此外，新能源车的快速更新迭代使新能源车零部

件将会是一个蓝海市场。 



问题五：针对海外市场供应链方面有哪些战略和布局？ 

答：海外供应链战略与公司核心竞争力的三个内涵密切相关，

首先是在各区域市场建立本土化分销团队，公司已在海外市场根植

多年，是最早走向海外的一批企业，海外团队多为当地行业专家且

多数员工已为公司工作多年，我司海外分销团队兼具稳定性与专业

性，同对这些海外员工对企业文化也秉持高度认同的态度；其次目

前海外仓储中心已基本覆盖发达国家，现阶段正在向发展中国家迈

进，完备的中心仓建设满足了客户“一站式”采购的需求；公司在

本土化分销团队和仓储中心的基础上会根据各区域市场特性制定针

对性的销售策略，公司未来的整体路线是轻制造重服务，所以公司

会不断加强供应链服务能力。 

问题六：汇率对去年的业绩影响大吗？ 

答：公司海外业务高达 90%以上，汇率波动会对公司产生一定

影响。关于汇兑情况可以参考公司披露信息中的公允价值变动损益

和财务费用两个科目，面对汇率波动，公司一直保持汇率中性原则。 

问题七：请介绍一下与京东合作的具体情况？ 

答：公司与京东的战略合作分为两部分，宁波供应链中心的仓

储运营已交由京东管理，借助京东在无人仓和仓储供应链管理方面

的优势为公司在供应链端赋能；其次京东为公司打造的京慧系统可

以对下游需求做出精准预测，目前该系统的数据模型已搭建完毕，

在此基础上建立合理库存更利于满足客户的及时交付需求，同时也

提高了供应链效率。 

问题八：请介绍一下公司产品覆盖率目前达到了什么水平？ 

答：目前公司各产品型号可适配全球汽车保有量绝大部分车型，

利用端到端的全流程管理来提升产品型号匹配精准度以及全球车型

覆盖率，同时公司有专门的产品目录团队对产品目录进行实时更新

以及校验，是解决产品信息不对称的重要工具。 

问题九：请介绍一下可转债募投项目的大概规划和预计落地的

时间节点？ 



答：此次可转债共有两个募投项目，建设周期均为 24 个月，其

中 OEM 智能工厂建设项目主要为满足配套 OEM 汽车传动轴生产的

专用厂房，具体建设内容包括生产性用房、其他配套建筑及生产设

备，促进公司 AM 与 OEM 市场协同发展；未来随着公司产品线不断

拓展，检测需求也会随之加大，检测实验中心项目是满足了公司产

品线检测需求，解决质控问题，为多产品线加载的战略规划打造护

城河。 

问题十：公司内部有没有经营目标和激励计划？ 

答：公司内部实行阿米巴管理制度，各业务单元有全年业绩指

标考核计划，月度阿米巴会议会将单位时间内产生的附加值和业绩

情况进行考核分析；公司计划每隔 2-3 年会筹划一次股权激励，具

体时间需要结合实际情况来看。 

问题十一：海运费是由下游客户承担吗？ 

答：这需要看签订的具体条款是怎样规定的，其中 FOB 订单基

本是由下游客户来承担海运费。 

问题十二：从目前的战略规划来看，未来两到三年前装市场和

后装市场的增长预期是怎样的？ 

答：公司的整体战略规划为 AM 与 OEM 双轮驱动，由于基数原

因，从增速看 OE 会高于 AM，但是业务占比上不会有太大变化，售

后市场依然是公司的核心业务。 

问题十三：公司针对 OBM和 ODM未来的占比有规划吗？ 

答：按照公司目前的战略规划，OBM 的比例会不断抬升。 

问题十四：公司未来的路线是重服务、轻制造，相对的销售费

用和管理费用会提升吗？ 

答：费用不会大幅度增高，因为部分固定费用不会随着营收规

模增长而增长，所以费用反而会被整体摊薄。 

问题十五：公司在全球市场推广过程中会遇到哪些问题？ 

答：公司业务遍布全球，各区域市场都有自己的特色。欧洲市

场的难点在于国别众多，每个国家的品控、准入要求都有所区别，



渠道模式也各不相同，所以欧洲是大而杂的市场，相反北美是竞争

激烈的统一大市场，其中北美四大连锁通过近六十年的竞争，市场

份额在 40%左右，其余市场由其他小型或区域型的品牌连锁瓜分，

此外北美市场的消费模式为配件与服务相分离，此时完备的产品目

录是客户选择产品型号的关键；国内、亚非等区域市场也各具特色，

公司会根据各区域市场的具体情况制定有针对性的策略。 

 

接待过程中，公司接待人员与投资者进行了充分的交流与沟通，

严格按照有关制度规定，没有涉及应披露重大信息的情况。 

附件清单（如有） 无 

 


