
             

证券代码：300976                                   证券简称：达瑞电子 

东莞市达瑞电子股份有限公司 

投资者关系活动记录表 

                                         编号：  2021-001     

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 

博时基金管理有限公司、广东竣弘投资管理有限责任公司、平安

基金管理有限公司、广东复昇投资有限公司东莞分公司、深圳民

森投资有限公司、深圳正圆投资有限公司、安信基金管理有限责

任公司、国泰君安证券股份有限公司、上海清淙投资管理有限公
司、深圳市前海鑫鼎基金管理有限公司、银华基金管理股份有限

公司、兴证全球基金管理有限公司、北京致顺投资管理有限公司。 

时间 2021 年 5 月 19 日 9：30-11：30 

地点 
广东省东莞市东城区同沙科技园广汇工业区达瑞电子二楼会议

室 

上市公司接

待人员姓名 

董事长李清平先生、董事、董事会秘书付华荣先生、副总经理吴

玄先生、财务总监张真红女士。 

 

 

投资者关系

活动主要内

容介绍 

问：公司目前在结构性器件方面主要还是以耳机为主，您对
AR/VR 这个行业的看法如何？在 AR/VR 方面是怎么布局的？

未来有没有机会做苹果的 VR 产品？ 

答：我们相信未来 AR/VR 技术会在工业、商务、生活等领
域应用的比较多，比如说旅游、社交、包括一些需要展示的场景

如电梯维修等，娱乐游戏领域我们认为做的最好的还是索尼，但
一年也只有百万级的销量。所以未来如果在其他领域的应用场景

发展起来，整个量还是很可观的。 

我们的策略主要还是跟着大客户走，在 VR 领域，结构件是
我们有积累和储备的领域，我们会先从自己擅长的领域切入，再

加大市场开发跟研发力度，向核心领域逐渐靠近。 

公司已经深耕苹果产业链十多年，对苹果的风格，以及他们
对供应商的要求都是很熟悉的，2020 年，我们又拿到了苹果的

直接供应商资格。加之我们在VR的结构件上面又有多年的积累，

因此我觉得未来还是有机会的。 

问：OculusVR 的产品介绍，占公司的销售额的比重，未来

预计增长如何？ 

答：公司供货的 Oculus VR 产品主要是头戴结构件及便捷携



             

带盒，交货给其组装厂商歌尔等，近两年占公司销售比重约
2%-4%。 

就目前情况来看，随着疫情的变化，VR 除未来应用到工业

领域，还会渗透到生活方面，比如居家办公、教育等，市场目前

整体趋势是向上的，公司在 VR 的结构件产品线上面，对工艺和

技术已经有了一定的积累，对于未来，我们虽然无法预测准确的

增长数字，但我们还是保持一种谨慎乐观的态度。 

问：公司销售收入中，三星占比较大，目前在 OLED 屏领

域，国内的京东方的份额也在慢慢提升，未来是否考虑开发京东

方？ 

答：国内 OLED 屏生产厂商是我们的开拓市场的目标之一，

但是基于客情、地域及其固有的供应商、产业链等原因，我们想
要进入国内的 OLED 屏产业链，还需要时间去开发。 

问：我们看到公司有在越南投资设厂，越南公司投产后，对

三星的销售份额会不会提升？ 

答：我们在越南设厂主要是跟随客户的发展脚步进行布局，
目前来看，我们占三星的份额还是很小的，未来是有一定的增长

空间的。 

问：我们看到公司供应给三星视界的功能性器件，有部分是

应用于苹果的手机，苹果可以指定这部分产品由公司来做吗？ 

答：我们了解的情况目前应该是没有指定的，三星视界的
OLED 屏在行业处于绝对龙头地位，它对自己的供应链进行独立

管理。 

问：去年华为事件是否影响公司对三星的销售？ 

答：去年对公司与三星的销售是有一些影响的，今年已经有
其他的订单填补回来了。从现在的 OLED 市场状况来看，手机市

场整体出货量变化不大，三星视界的 OLED 屏在行业处于绝对龙

头地位，且 OLED 屏用于手机的占比在逐渐上升，因此华为减少

的量将会被其他手机品牌的量填补回来，对公司与三星的销售影
响不是很大。 

问：功能性器件和结构性器件的主要壁垒的具体在什么地

方？ 

答：1）客户资源的壁垒，知名消费电子及其组件生产商对

其供应商的认证非常严格，会全面考察供应商的产品质量、公司

信誉、供应能力、财务状况、产品价格和社会责任等各个方面，

认证时间较长。同时，客户实际订单一般具有定制化程度高、小

批量、多频次、开发周期短等特点，这对供应商的客户服务能力

提出了较高的要求。此外，工业领域的这些客户的供应商要保持

产品供应和质量的稳定，会有一定的延续性，不会轻易更换供应



             

商。 

2）技术壁垒：公司经过多年发展，发展了一系列满足客户

需求及行业发展趋势的核心技术工艺，在产品的加工精度，多层

材料复合的等技术上已经形成一定壁垒，为产品的稳定性、可靠

性提供了基础。 

3）综合服务能力的壁垒，高端客户的品质、良率等要求很

高，消费电子功能件和结构件要在产品上达到客户的要求，综合

的技术水平、工程开发、品质能力、反应速度、生产规模甚至财

务能力要能跟上，需要一定的经验和积累的基础。 

问：公司是如何开拓客户的？ 

答：首先我们在获得客户的给予的机会前，我们会保持跟客
户一些特定窗口的沟通，及时关注客户的需求； 

在获取客户的需求信息后，我们会对客户的需求进行深入的
研究，深挖客户需求，针对客户痛点，结合我们自身的技术、品

质、规模等综合服务能力优势，给出我们最好的解决方案。 

问：与同行业如领益智造对比，我们的竞争优势和战略是怎
样的？ 

答：我们其实是在做差异化的竞争，在产品和客户结构上是

有差异的。我们目前主要是在精密部件的赛道上，如 OLED 屏跟

FPC，在我们对材料、产品、工艺、技术、自动化能力、综合的

解决方案到达一定的程度后，我们才会针对性的去选择，在其他

领域做对应的拓展。 

问：苹果客户的玻纤板产品介绍、未来应用场景、会不会取

代现在的手机玻璃/塑胶后盖成为新的主打产品？ 

答：目前苹果的玻纤板产品主要是用于平板的保护套及键
盘，玻纤板材料是一种功能性的复合材料，具有密度低、强度高、

DK 值可控的特点。有些材料跟技术不是说一步创新出来，很多

年前就有，但是它缺少应用场景，缺少芯片和对应的技术支持。

目前已经有部分终端品牌已经开始使用玻纤板用于手机后盖和
平板后盖了，未来应用场景可能还会更加广阔。 

问：客户对产品提价的是否敏感？ 

答：客户对产品的提价是敏感的，因此，对于供应商来说，

产品的成本管控能力尤为重要。公司发展多年，通过原材料采购

管理、设备改良、工艺升级、生产信息化等提高材料运用效率、

提高产品良率和生产效率从而整体降低生产成本，在成本管控上

形成了自身的优势。 

问：原材料涨价的影响，如石油涨价，对我们的生产成本的
影响？ 



             

答：目前从我们公司的情况来看，涨价带来的影响很小，可

能我们公司的采购端会感受深一些，首先从石油到加工成我们使

用的原材料，中间还有很多环节，可能价格传导有一个过程，其

次来说，对于老产品，可能会有一些成本压力，对于新产品来说，

客户的各家供应商面临的原材料成本都是一样的，所以在报价的

时候会加上原材料上涨的成本，这个成本压力会直接传导到下

游。消费电子行业更新换代比较快，定制化程度高，产品更新快，

因此，总的来看，对我们影响不会太大。 

问：下游缺芯会对我们造成多大的影响 

答：下游缺芯确实会给整个行业带来一些影响，包括我们在
跟客户沟通的时候，有个别客户也向我们表达了这种担忧。因为

我们目前的主要客户都是一些行业大客户，因此他们的芯片供应
还是会得到优先保障的，总的来说对我们的影响可能会小一些。 

问：缺芯对国产手机影响预计怎么样？对公司有哪些影响？ 

答：国产手机我们主要是通过三星视界间接供货，公司的产

品应用在三星的 OLED 屏上，经三星加工组装后供货给国产手机
组装厂商并最终应用于终端手机上。目前来看，首先 OLED 屏主

要用在各手机品牌的中高端机型上，各手机品牌厂商都会优先保

证中高端机型的芯片供应；其次，OLED 屏用于手机的占比在逐

渐上升，三星在 OLED 屏领域由处于绝对龙头地位，属于卖方市

场，因此对公司来说，影响不大。 

问：结构件的毛利率跟行业比毛利率偏高，毛利率高的原因

是什么？ 

答：最主要的还是产品和客户的差异化，我们所做的结构件

很多都是 softgoods（软性包装产品），跟传统的金属结构件不太

一样，材料、工艺、形状相对会复杂很多，包括进行自动化生产

的难度也会大很多；其次，公司的结构件主要应用于头戴式耳机、

VR 等产品，传统结构件主要应用于手机、电脑等，耳机和 VR

相对来说市场竞争没有手机和平板那么激烈，配套的产业链资源

也没那么强，因此我们的利润空间会相对大一些；再者，我们结
构件对应的客户主要是 Bose、Sony、Jabra 等知名品牌客户，这

些客户讲求产品质量的精益求精，更愿意为产品质量支付相应的

对价。 

问：VR、AR 的代工厂，他们可能未来也想做供应链的纵

向的整合，这个会不会对我们有一定的影响？ 

答：如果他们做起来了，应该是会有影响的，影响程度也存

在不确定性。我们认为产业链往纵深方向发展会多一些产品线，

多一些上下游。但总的来说，一家企业要做到每一个环节都能精

通、每个领域都做到行业第一是很难的，所以还是会有机会的。 



             

问：Softgoods 目前有哪些公司在做？ 

答：国外的企业如卡仕莫，国内如领益智造有在做，我们在

这一块的战略是：保持对行业的密切关注，去发掘一些机会点，

根据自己的优势，谨慎的去选择一些项目来做。 

问：如果说我们做 Softgoods 的优势在于自动化生产，因为

它相对复杂，那我们在这块有什么储备？有做一些研发投入吗？ 

答：有的，我们本身就有自动化设备的业务，我们内部针对

Softgoods产品研发了一条自动化生产线，目前已经到3.0版本了，

极大的减少了人工成本投入。这也是我们内部业务协同性的一种

体现，未来我们还会根据情况加大投入，自动化是未来的发展方

向，未来我们还有很多工作要做。 

问：目前公司有两千多员工，员工结构大概是怎么的？ 

答：生产人员大概占六成，其他管理、销售、研发等人员大

概四成，未来我们还会进一步加大人才储备。 

问：公司在储能逆变器产品领域有哪些客户？公司预计未来
能做到多大规模？ 

答：目前有阳光电源和特斯拉，主要是做功能性器件，我们
交易量比较大的是阳光电源，特斯拉处于起步阶段。受益于碳中

和的影响，阳光电源未来预计会有比较大的增长，至于公司能做

到多大规模确实不好说，一方面看行业和政策，一方面也要看客

户给的机会，当然我们也会努力去争取。 

问：公司目前的固定资产有九千多万，在建工程两亿多，请
问公司的固定资产投资和扩产主要是根据自己规划来还是以客

户需求为导向？ 

答：在建工程主要是公司自建厂房和工业园项目。公司现在

的厂房是租赁的，很难满足的公司规模日益扩大的需求：一方面，

现在也有客户订单在起量的阶段，未来可能会进一步增加订单，

我们要提前做好规划和布局，包括场地、设备、人才、技术等；

另一方面，公司吸引优质客户和人才，也需要一个好的环境。总

体来说，两方面因素都会有。 

问：结合公司目前的扩产计划，公司对未来的的产能增速有

没有一个大概的测算？ 

答：不好意思，这个可能会直接跟公司的销售额预测挂钩，
不方便透漏。我们只能说，要做大客户，吸引优质客户，一定是

要做提前布局的，包括场地、人才、设备、技术、自动化等，客

户也要看到我们有一定的基础和储备，才会愿意给我们机会。 

附件清单 无 

 


