
证券代码：001211                                    证券简称：双枪科技 

双枪科技股份有限公司 

2025年 4月 7日投资者关系活动记录表 

                                               编号：2025-001 

投资者关系 

活动类别 

 

 特定对象调研（线上）   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    

活动参与人员 
参与单位及人员表详见附件 

时间 2025 年 4 月 7 日 15:00-16:30 

地点 双枪科技股份有限公司 

上市公司接待人员 
董事会秘书、财务负责人：朱卫清 

证券事务代表：雷丽 

交流内容及具体问

答记录 

一、公司介绍 

公司定位于“精致厨具，优质竹材”产品战略，精致

厨具主要从筷子、砧板、签类三大核心产品转变为碗筷、

刀板、锅铲三大产品组合，公司通过供应链的方式进入锅

具、刀具等品类，并通过设计推陈出新和材质升级来实现

差异化竞争。优质竹材是笋竹两用、五大产品、吃干榨净，

打造公司第二曲线，采用“连锁工厂”模式，以大量消耗

优质原竹的竹材，加工竹签、竹筷、竹板、竹炭等产品，

实现全竹全生命周期的综合利用，形成完整的产业链。 

在产品拓展上公司积极向高周转、高复购的竹烧烤炭

延伸，在“以竹代塑”的国家政策下，主要通过政府代建

的方式在资源聚集、产业配套的地区布局连锁工厂，并引

入合作方进行技术升级，不断提升竹烧烤炭的品质和利润

水平。 



与此同时公司历时两年积极开发新产品金钢瓷，该产

品具有耐高温能进微波炉，防破裂能力强，耐污染易清洗

等优势，可以解决密胺餐具的痛点，具备替代密胺餐具的

潜力。根据相关报告，密胺餐具的市场容量足够大，双枪

公司将积极推进该项目的投产和落地，以满足强烈的市场

需求。 

2025 年，公司计划通过会议营销等方式，积极推广涵

盖竹炭、竹笋和金钢瓷等产品的餐饮品类组合。这不仅将

强化公司在餐饮市场领域的存在感，同时也有助于进一步

拓展产品的使用场景与市场份额。 

二、问答环节 

Q1：公司产品中有高客单的上千元小叶紫檀礼品筷，

也有低客单几百元一套的刀具，请问公司未来有没有提升

产品定价的计划？ 

A1：产品定价是相对的，部分产品如小叶紫檀的筷子

礼盒是文化象征和礼品纪念品的定位。企业盈利关键在于

价格、销量与成本的平衡，高价格来自产品的高质量和服

务的高品质，双枪公司的优势在于提供超出客户预期的产

品与服务。过去两年在面对品牌化竞争和消费降级的情况

下，公司毛利有所下降。但公司从产品和技术出发，淘汰

毛利低、不具备市场竞争力的产品，开发附加值较高的产

品，通过技术提升和品质控制来提高毛利水平。 

Q2：公司有意通过全竹产业链的布局改善竹产业产值

低的现状，请问在超微竹粉新材料，新能源竹碳负极材料

方面是否有计划和布局？ 

A2：在竹制品加工方面，公司聚焦消费品领域，致力

于不断提升竹制品附加值。市场上确实有竹加工企业延伸

了竹屑和竹废料的进一步加工，涉足固态电池用硬碳负极

材料的应用，与公司定位于消费品烧烤炭一样，都是竹材



加工和综合利用产业链的进一步深化。 

Q3：请问美国加征关税，对公司影响如何？公司如何

应对？ 

A3：美国加征关税是一个针对中国输美产品的普遍行

为，对公司出口业务将产生一定影响，尤其是对非竹木材

质的品类，但这个影响不会马上发生，基于出口业务的订

单提前排期，对 2025 年业务影响有限，2026 年新业务拓展

可能会受到一定冲击。但面对美国这一局部市场带来的潜

在风险，公司也将积极采取应对措施。首先，公司外贸业

务除了美国之外还有欧洲市场和“一带一路”国家，公司

将持续拓展多元化客户结构。其次，公司提前布局的越南

工厂可以缓解一定的关税压力。与此同时公司凭借强大的

供应链优势，强化 ODM 定制服务能力，在复杂的环境中

保持独有的竞争优势，根据市场情况不断调整灵活应对。 

Q4：为实现业务的快速增长，公司除了扩充产品品类

等内生增长外，是否考虑并购外延式增长？如有并购计划，

是产业链整合还是跨界？ 

A4：公司认为，依靠内生式的自我增长虽可维持持续

发展，但要实现 1+1 大于 2 的效果，仍需通过并购的方式

快速切入新领域。需要注意的是，这种并购并非跨界，而

是围绕产业链上下游进行整合。具体而言，公司将聚焦于

产业链中的核心产品和关键技术，与市场上优秀的、顶尖

的技术方展开合作，合作形式不限于并购。凭借上市公司

平台的优势，结合公司在竹产业 30 年的加工经验及全渠道

营销能力，公司将致力于实现高效合作，避免恶性竞争，

从而推动产业链的整体协同发展。 

Q5：请问公司在金钢瓷新产品推广上采取的定价策略

和账期如何？如果能顺利放量的话，以公司当前的现金流

情况是否能应对订单的大幅扩大？ 



A5：在产品定价方面，若产品品质优于竞争对手且价

格合理，有望实现放量销售，企业需在确保产品竞争力的

同时，关注定价策略以应对市场变化。那么金钢瓷凭借其

在品质和耐用性上的优势，同时具备替代密胺餐具的核心

优势，公司在实际定价策略中倾向于平替的基础上考虑要

的模具和开发费用，以适应市场需求和供应链管理。 

从账期来说，公司对商超和餐饮业务采取了不同的策

略，商超渠道账期较长，曾因产品高毛利和营销能力强而

采取包场经营模式，但疫情后出现库存积压等问题；而餐

饮业因其高速周转特性，账期最长一个月，但对于小批量

客户则采取通用产品策略且需要款到发货。 

公司过去面临的现金流问题，主要由于疫情导致的线

下订单减少、存货积压和应收款拖欠。同时，企业原本的

产能布局主要针对商超线下业务，疫情后需消化减少的订

单并及时调整产能。同时过往项目中的投资方式有较大的

改善空间。公司及时提出两种资金优化方式，一是调整与

客户和供应商的付款方式，避免大额预付款，严格控制账

期，确保资金的安全性和流动性；二是通过分期付款的方

式简化投资板块的现金流，达成设备投资和运营资金的平

衡，确保资金的快速回流和项目的可持续发展。 

与此同时公司还通过调整业务结构、砍掉不盈利的业

务单元等措施来改善资金流动和提高运营效率。公司正在

向餐饮客户业务拓展以加速资金周转，并设定压缩资金周

转期的目标。总体来说，企业计划通过减少固定资产建设

投资、加快回笼运营资金和优化产品线，来提升整体盈利

能力，并在条件允许时考虑向资本市场融资以支持下一步

发展。 

关于本次活动是否

涉及应披露重大信

不涉及应披露重大信息 



息的说明 

活动过程中所使用

的演示文稿、提供

的文档等附件（如

有，可作为附件） 

无 

日期 2025 年 4 月 7 日 



附件： 

双枪科技股份有限公司 

2025年 4月 7日投资者调研参与单位及人员表 

序号 所代表机构 姓名 

1 中山市科技金融创新促进会 黄健儿 

2 广东博源基金管理有限公司 蔡惠君 

3 广州睿资创业投资管理有限公司 杨晨 

4 深圳市前海诚域私募证券基金管理有限公司 莫景全 

5 宝创私募股权投资基金管理（深圳）有限公司 杨勇 

6 广东本分私募证券投资基金管理有限公司 靳凯悦 

7 东莞万葵资产管理有限公司 庞慧敏 

8 佛山市基金业协会 张俊杰 

9 东方财富证券东莞松山湖营业部 张俊 

10 东方财富证券东莞松山湖营业部 叶柏辉 

11 深圳同佳投资基金管理有限公司 刘琴 

12 湖北高投鸿创私募基金投资管理有限公司 樊慧勋 

13 浙江贯邦私募基金管理有限公司 柯海涛 

 


