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证券代码：300916                                              证券简称：朗特智能   

 

深圳朗特智能控制股份有限公司 

投资者关系活动记录表 

                                                                 编号：2023-002 

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 

大家资产   张欣露          盘京投资    陈真洋 

趣时资产   章秀奇          途灵资产    赵梓峰 

冲积资产   张坤            宁银理财    邵萱 

浙商证券   汪洁、胥辛      华西证券    柳珏廷 

中信建投   刘永旭          招商基金    蔡文涛 

同创伟业   林海成          悟空投资    陈向东 

信达证券   石瑜捷          兴业证券    代小迪 

长城证券   周怡蕾          国泰君安    谭佩雯、王彦龙 

日期/时间 2023 年 2 月 9日 

地点 公司会议室 

上市公司接待人员 

姓名 

副总经理、董事会秘书：赵宝发 

财务总监：付丽萍 

证券事务代表：郑一丹 

投资者关系活动主要

内容介绍 

一、公司基本情况介绍 

公司副总经理、董事会秘书赵宝发先生向投资者介绍了公司

的发展历程、生产经营情况及产品情况。 

二、问答环节 

1、汽车电子业务 2023 年能保持 2022 年的增速水平吗？和

客户的销量是否正相关？目前的单车价值量有多少？ 

答：从我们业务端跟客户沟通确认的信息看，我们对客户的

成长抱有较高期望。在双方较好的供应关系前提下，预计我们的
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销量会同客户的销量呈现正相关，但销售额和利润额的增长不一

定是等比例的，因为随着销量的增长，客户便会向供应商传递一

些成本压力，对降价有一定的诉求。整体看我们对汽车电子业务

的增长抱有一定的预期，但预计利润的增速和销量相比会下降，

至于是否能保持 2022 年的增速尚不确定。 

目前我们做的汽车电子控制器有十几个类型，这些类型我们

没办法去判断一辆车上会用到多少个，所以无法准确判断单车价

值量。 

2、公司和汽车电子业务的客户目前的合作以 OEM 为主吗？

这部分是否存在压缩毛利率或者引入其他竞争对手导致我们份

额下降的可能？ 

答：目前公司汽车电子业务主要以 OEM 模式为主。单纯站在

客户端企业经营的角度，压缩供应商毛利或引入其他竞争对手是

企业管控供应链风险及成本的选项，我们理解并尊重这一点。对

我们供应商而言，无疑未来客户的成本整合力度会持续，甚至有

可能加大，这会给我们带来一些新的挑战。 

3、离网照明产品去年增速较高，2023 年能否维持？近几年

爆发的原因？预计今明两年的增速是多少？ 

答：近年爆发性增长的原因是：客户在非洲开拓了新的国家

市场尼日利亚，这个国家市场带来非常可观的增量。其次客户本

身也适时地做了产品升级。产品升级体现在原有市场新增的用户

要求以及原有用户的升级换代。 

今年预计客户在尼日利亚市场的增速不太可能持续，主要原

因在于：一是上半年尼日利亚处于总统大选和近半州长改选阶

段，候选人员竞争激烈，政治局势不明朗，政策可持续性待评估，

经济活动不稳定，影响客户在该市场的投入。二是美元持续加息，

美元回流导致该地区持有的美元减少，商家在当地的经营活动中

持有了更多的当地货币，随着持有数量和在手时间增加，货币的

不断贬值，影响了商家对市场投入的积极性。 

基于尼日利亚市场目前的现状，上半年非洲储能业务尚处于

观望状态，2023 年是否能维持去年的体量尚无法确定。待局势稳
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定后，我们将继续配合客户在市场上供货。从非洲的离网微储和

欧洲家庭储能业务看，我们对储能整体未来还是抱有信心的。 

4、公司向欧洲储能转型，主要是做什么产品？客户是怎么

找到我们公司的？看中公司的什么能力？ 

答：欧洲储能业务的产品主要是千瓦级带电源管理的储能

包。东莞新能源其中一个股东在欧洲市场有多个客户品牌和渠

道，通过该渠道我们能分配到订单。客户选择我们主要是因为我

们在电池储能管理上有一定的技术沉淀，其次在电池产业链有一

定的资源，再者我们的快速制造反应能力也是有口碑的。 

5、欧洲储能目前的进展或者客户的需求指引是怎样的？ 

答：目前我们是优先出货储能包，同时也在开展逆变器、移

动储能等项目。以目前我们的客户群体、技术以及产品的趋势，

我认为欧洲储能部分的成长性未来会比较可观。 

6、储能方面公司中期甚至更长期的规划是怎样的？ 

答：我们希望储能部分能够达到快速上量，为公司带来利润

贡献。作为主要业务板块，尽管目前来看毛利和净利还比较低，

但公司计划在未来的逆变器或整个储能系统，完全由自己技术和

物料来供应，从而更具有性价比，能够在利润上形成一定优势。

当然也不排除发展更多新能源产业类别的情况。 

7、消费电子类控制器 2022 年的增速大概有多少？2023 年

预计能恢复到什么水平？ 

答：根据 2022 年前三季度的数据，消费电子类控制器的增

速是负的。2023 年，预计客户会有补库存的需求，其次在消费者

重拾信心的前提下，才有可能会逐渐复苏。  

8、新型消费电子产品 2022 年的增长情况，以及 2023 年预

计恢复到什么水平？哪些品类预计表现会较好？ 

答：新型消费电子产品主要包括自行车灯和手持吸尘器等，

2022 年前三季度该业务增速为负。2023 年恢复情况暂时不明朗，

目前看地板护理类产品有望增加。 

9、从目前可见订单来看，家电类控制器 2023 年复苏情况如

何？预计能恢复到多少的增速水平？目前主要的抑制因素有哪
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些？ 

答：目前可见订单通常为 2至 3个月，时间较短，其他为预

期。虽然短期订单上展现了一定的复苏可能性，但客户未给出明

确信息。综合客户现状和未来市场反馈来看，2023 年会比 2022

年略好，恢复程度有待确认。 

智能家居家电类控制器，从有限的信息来源和渠道上来说，

抑制性因素是，公司面对的终端客户在市场上所处的地位，客户

的产品是否属于必需品或者是否有新功能引领潮流等。 

10、控制器上游原材料紧缺和涨价的状况目前如何？2023年

控制器业务的毛利率是否有向上修复的空间？ 

答：控制器相关供应链涨价的可能性较小，除非是核心和瓶

颈类物料。一些标准件或者常见部件可以传导市场成本压力，我

们认为目前形势下供应链价格不构成制约因素。 

目前同行业伙伴都急需回暖，面对客户争取订单时，会调整

姿态，因此短期内利润向上修复还有待观望。 

附件清单（如有） 无 

日期 2023 年 2 月 9日 
 


