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证券代码：002139                        证券简称：拓邦股份 

 

深圳拓邦股份有限公司 

2022 年 6 月 14 日、16 日投资者关系活动记录表 

                                                

                                                    编号：2022012 

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 

√其他：电话会议         

参与单位

名称 

6 月 14 日：贝莱德基金； 

6 月 16 日：富达基金。  

时间 
6 月 14 日 上午 11:00-12:00； 

6 月 16 日 上午 10:00-11:00 

地点 公司会议室 

上市公司

接待人员

姓名 

董事会秘书：文朝晖 

 

 

 

 

 

 

 

一、 投资者提出的问题及公司回复情况： 

问题 1：行业每个客户需求量不是特别大，公司要开发很多客户、

行业，产品是比较定制化的，公司认为行业能出大公司吗？不同行业、

不同客户、不同 SKU 的生意模式下，公司有什么大框架可以同时把这

么多业务、客户做好？行业要出大公司，公司要满足哪些条件？ 

A：公司要做大，首先是赛道，要有需求。未来是智能化社会，围

绕人的衣、食、住、行，各行各业都需要控制器。其次智能控制行业正
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投资者关

系活动主

要内容介

绍 

呈现向头部集中、向专业第三方转移的趋势。低碳化、多区域化、智能

化背景下，这个行业一定是可以出大公司。 

未来的需求是多元化、个性化，公司目前的打造的 IPD 的研发体系、

前端敏捷、中后台强支撑的体系框架可以同时把这么多业务、客户做好。

随着底层技术能力的不断夯实，产品平台能力逐步增强，应用领域横向

拓展，公司会一步一步长成大公司。 

 

问题 2：控制器是下游客户比较重要的部分，客户需要提出定制化

要求，在满足一个项目定制化需求后，需要产品放量，不然会比较浪费

内部资源？会比较喜欢爆品？ 

回复：定制化和规模优势并不是矛盾的。一个是需求的维度，一个

是供应的维度。现在需求多元化，产品创新驱动行业扩容，我们作为方

案提供商，应该想办法满足消费者需求，顺应需求变化。不同用户追求

不同，有追求懒人经济、便利性、高品质、极致成本等各类不同的需求。 

为满足这些需求，需要实现研发、生产的柔性化、产品的平台化。公司

注重技术平台及产品平台的打造，坚持研发投入，平台数量逐年在递增，

这样才有一定的护城河。我们是应用技术，单一技术并没有那么深的护

城河，优势在于技术组合做好、快速定制化、快速上量，达到产品研发

的敏捷性，快速实现商业成功。 

我们的品牌价值观第一个是“敏捷”，代表一种能力，“敏”代表

快速洞察用户需求，“捷”代表快速交付，如果没有技术平台、产品平

台，研发交付没办法做到敏捷，边际成本会很高。按要求及时设计出来

并实现快速交付，则需要体系化的建设。 

公司形成的 DSTE、IPD、ISC、LTC 等战略、业务流程，是基于对

市场、对客户需求的理解出发，到整个产品生命周期，全流程管理。公

司从 2015 到 2021 年，围绕目标，进行了战略澄清及流程变革等一系列

的举措： 

（1）明确目标市场：控制器市场太大了，大家看到的方向不同，

需要聚焦在几个行业才能形成优势； 
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（2）制定业务策略：明确目标市场后，需要制定客户策略及产品

策略，建立业务里程碑。比如家电行业，我们确定 600 亿目标市场后，

要制定不同的客户策略，不同客户有不同目标，有的做量、做毛利、做

长期储备……，制定产品策略，需要的能力有差异，有的需要研发能力，

打磨产品平台能力，有的需要成本优势，有的需要交付敏捷及供应安全； 

（3）流程变革：打破组织壁垒，如研发部分，通过 IPD 形成矩阵

式管理； 

（4）组织变革及人才选用：全能人才难招，跟进不同客户，用不

同人才，进攻型、守业型、防守型等分派至不同业务类别，BG 组织变

革完成形成 40 多个 BU。在明确目标市场、统一思想及策略后，2021

年完成组织变革匹配业务发展。目前组织正在不断成长进化中。 

 

问题 3：对客户而言，OEM 订单选谁都比较类似，区别在哪？如

何保持客户份额的权重？ 

回复：OEM 订单表面上选谁都一样，其实不同客户需求不同。有的

关注成本，有的关注公司的成长空间及供应安全，有的关注公司的服务

敏捷及技术能力。 

作为控制领域头部厂商，客户在关注成本的同时，更看重我们的技

术能力、学习能力以及成长的空间。优秀的客户需要匹配优质的伙伴，

助力其快速发展。另一方面是供应的安全及抗风险的能力，疫情期间体

现尤为明显，这两块能力超越了成本的重要性。比如 2020 年疫情前，

部分海外客户对中国供应商的印象是认为专业性不强，品质保障不强，

疫情期间，在其供应链出现异常的时候，我们向客户展示了我们的专业

性、服务意愿，能吃苦，急他所急，在很短时间承接了他们很多项目，

保证了客户的供应安全。获得订单的同时也得到了客户的高度认可。 

行业发展趋势中，向头部集中也是重要的趋势之一。头部厂商，供

应商支持、人才优势、技术积累，正循环更强。公司注重长期发展，愿

意投入，有成长性、有韧性。因此我们的市场份额稳定并逐年提升。 
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问题 4：跟海外同行比价格会有差别吗？对供应链管控的目标？ 

回复：跟海外同行相比，我们是有成本优势的，体现在不同产品会

有差异。过去 5 年智能控制器份额从海外向国内转移，本质上是基于国

内的供应链集群及工程师红利构建的敏捷及成本优势。公司相对国内同

行，成本没有太大优势，目前我们在多渠道构建公司的供应优势。未来

供应优势带来的红利将会逐步体现，会带来盈利空间。 

2021 年我们原来对成本端目标是下降 8%，当然这个 8%并不是说毛

利率提升 8%。但由于材料供应紧张、涨价，在公司 2021 年保供策略下，

降本工作实施受阻，做的不好。 

2022 年降本和去库存是公司的重要战略，内部有明确目标，会分解

到各个 BG、BU 及职能部门。今年一、二季度，受去年库存及部分高价

原材料影响，毛利率提升不明显，随着去库存、降本等措施实施，下半

年预计会逐步体现。 

 

问题 5：现在客户服务好，有提升空间，新的客户，是不是内生增

长困难，要并购来外延发展？未来是现有行业新客户还是新行业？ 

回复：公司目前的 5 个行业远没到天花板，通过提升渗透率、市占

率做大规模。已有行业做新客户暂不需要并购来外延发展。对于 2B 行

业来讲，产品力强、交付敏捷、品质稳定是很重要的。 

未来会通过拓展新客户，做深做透现有行业。也会布局新的行业。 

 

问题 6：怎么看我们接下来这几个季度的利润的环比趋势？一季度

应该是个低点，二三四季度会以什么样的形式在修复？ 

回复：对利润端趋势来看，其中很大的影响是来源于供应市场的材

料价格的变化。在目前材料供应和外部环境没有重大变化的情况下，我

们预计毛利率有望逐季回升、盈利能力有望呈逐季向好的趋势。 

 

问题 7：一季度库存比较高，其中成品大概有多少？原材料多少？

芯片多少？随着材料价格趋势的稳定，未来有没有减值风险？ 
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回复：公司存货一季度环比增加，主要是部分材料存在供应紧张且

价格仍在相对高位，为保障交付，对部分紧缺物料进行备货，另外有部

分成品，受疫情的影响存在延期交付的情况。 

公司大部分原材料都是根据订单需求来备货，对于通用物料，我们

会保持合理的安全库存。目前随着疫情逐步稳定，部分成品实现交付、

库存占比会逐步降低。未来减值风险预期在可控范围内。 

 

问题 8：现在订单需求对有发生砍单的情况？需求端，从目前来看，

海外和国内的影响哪个更大？ 

回复：我们这个行业订单发生砍单有两种情况：一是客户自己没需

求了，二是客户转给同行做。目前暂未出现砍单的情况，公司的份额也

很稳定。但受疫情的影响，存在部分需求后延的情况。家电和工具客户

的需求，目前来看，海外和国内没有特别明显的差异，欧洲的客户压力

会稍微大一些，但业务占比不高，影响也比较有限。新能源行业国内外

需求都比较旺盛。 

附件清单

（如有） 
无 

日期 6 月 14 日、16 日 

 


