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证券代码：300837                          证券简称：浙矿股份 

浙江浙矿重工股份有限公司 

投资者关系活动记录表 

编号：2021-006 

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 （电话会议） 

参与单位名称

及人员姓名 

金元顺安 贾丽杰、张博 

工银瑞信 万力实 

三一国际 吕文彬 

华安证券研究所 郭倩倩、师浩云、高杨洋、林佩玲 

大正投资 刘萌 

中欧     蓝小康 

九泰基金 马成骥 

财通基金 苏绍许 

兴业     陈楷月 

德邦资管 孔祥国 

朱雀基金 杨洋 

信达澳银 杨宇 

南方基金 张磊 

国华人寿 韩诚 

天弘基金 邢少雄 
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中信资管 程伟庆 

华融证券 杜汉颐 

平安基金 刘杰 

大成基金 朱倩 

华夏基金 谭晓丹 

平安资管 张良 

新华基金 蔡春红 

华安证券 黄静 

（以上排名不分先后） 

时间 2021 年 4 月 23 日 9：30-10：30 

地点 公司会议室 

上市公司接待

人员姓名 

董事会秘书：林为民 

投资者关系 

活动主要内容

介绍 

 

1.2020 年公司研发投入 1,470 万，研发费用率 3%左右，相比

19 年有所下降。公司目前主要的研发方向？资源回收领域的新

产品发展趋势？ 

答：公司当年研发受项目和课题的影响，研发费用占营收的比

例略有下降。目前，研发投入主要围绕两个方向：（1）环保领

域的资源回收设备与技术，铅酸蓄电池回收利用技术已经相对

成熟，建筑、装修资源回收利用技术也基本成形，已经落地。

但因为研发年数相对较短，还有较多的研发改进空间。（2）破

碎筛分板块（砂石骨料和铁矿领域设备），一方面要做好更新

迭代升级，虽然产品已经定型，但还要做好原有设备的技术创

新和技术点的改进；另一方面，成套生产线的智能化与自动化

升级，要融入更多的智能化元素，让客户拥有更好的使用体验，

同时公司也在进行无人值守方面的研发，完善生产线的全自动

化应用技术。 

 

2.下游客户倾向采购单机还是整线设备，以及采购背景？ 

答：成套采购的背景：（1）项目属于新建项目，新建生产线会

成套采购，（2）老项目在原有基础上扩大产能、扩大规模，新

建生产线会成套采购。 

单机设备采购背景：（1）有运行中的老生产线，但设备已

达到一定年限（5年-10 年），基于设备的经济寿命或使用寿命，
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替换老旧设备；（2）新建项目，客户在建设中出于成本或其他

因素的考虑，未采用成套解决方案，而对设备分开采购，比如

筛分设备采用一家厂家的设备，破碎设备采用另外一家厂家的

设备。 

 

3.破碎筛选目前的投资进度 55%，其月度产能以及未来产能提

升节奏情况？ 

答：公司积极推进募投项目建设，产能 2020 年较前年有 40%左

右的增长，今年产能整体规划也要根据业务发展来积极推进。

整体产能年底预计完成破碎和筛分两个基地的募投项目建设。

目前公司也在为二期后续的产能建设做储备。二期后续产能不

包括在 IPO 募投项目里面，目前土地已经完成招拍挂流程，要

做后续产能规划。 

 

4. 行业景气度以及产能消化问题？ 

答：我们通过年报披露的在手订单可以看到今年大概的一个情

况。公司对目前整个行业还是有信心的。目前，行业发展主要

有两个逻辑：（1）需求端保持稳定，砂石骨料从 2010 年开始，

在十年中一直保持 160-200 亿吨的规模，波动不大；（2）结构

性改革，公司定于自中大型矿山装备，而行业的整合是从小矿

山变成大矿山的趋势，因此中大型设备制造商存在市场潜力。

行业市场需求趋势不变的话，公司都是受益的。 

 

5.破碎设备和筛分设备库存量都有较大提升，年报解释是客户

验收没有完成，这些是放在发出商品里，2020 年发出商品有一

个多亿，同比翻了两倍多，存货周转天数也相应有所增长，近

几年从两百多天增长到三百多天。目前客户验收周期是多久？

是否在变长？为什么验收周期会变长？ 

答：首先，2020 年有疫情因素导致建设周期拉长；其次，客户

一般从订单到验收，通常情况大概 3-8 个月时间。公司严格根

据合同约定保证供货，但存货周转天数和验收周期是由客户的

建设规模和在建设过程中的推进速度等因素决定的。存货方面

会随着验收周期的变化而变化。 

 

6.公司面对大客户的议价能力如何？设备价格上升还是下

降？  

答： 公司前几年整体毛利率稳中有升，表明公司有一定的议价

能力。公司销售实行一单一议，公司通过对产品创新升级，提

升功能，增加附加服务，来提升议价能力。 

 

7.售后服务情况，是不是所有的存量客户都会选择公司的售后

服务？ 

答： 对于客户来说，公司设备一旦投入生产，就对我们的售后

服务有一定的依赖，公司也会本着对客户负责的态度尽心尽责
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进行售后服务。公司通过售后服务网络和智能化数字化在线监

测平台对客户进行全方位保障服务，公司通过智能化数字化在

线监测平台对所有客户的运行情况有一个故障的预诊断，一旦

某个客户设备运行指标出现不正常，可以通过平台进行线上线

下的服务，因此与客户的粘合度比较强，老客户在购买公司产

品后都会在后续有需求时选择复购，甚至主动为公司推荐同行

业的新客户，这也是公司口碑驱动销售的策略体现。。 

 

8.参考海外龙头矿山服务业务收入占比，比如美国大概在 50%

左右，浙矿在这方面有布局吗？公司海外收入今年占比 10%，

同比增加 50%左右，近几年海外收入增长也比较快，能否介绍

一下海外拓展规划、海外竞争格局、公司产品和海外产品的差

异。 

答： 从制造业公司向全方位服务型公司转型是制造业未来发展

的方向。公司目前的服务业务收入主要是维修维护费用，同时

智能管理系统的开发是作为增值服务，未另外收取费用。  

前几年公司海外拓展重点在东南亚区域，前期重点在柬埔

寨以点带面进行辐射，通过这几年的拓展，公司在柬埔寨的市

占率已经很高了，并辐射了马来西亚、缅甸等国家，接下来公

司会继续拓展到印尼和菲律宾等市场。此外，如果当地疫情得

到控制，公司会考虑继续拓展非洲市场，以尼日利亚为中心，

对非洲市场进行辐射，因为公司在尼日利亚已经有完整生产线，

也得到了客户的高度认可，公司希望通过示范案例对非洲市场

进行辐射。此外，公司目前在拓展铁矿领域市场，因此希望在

南美的有色金属领域市场进行进一步拓展，这些都要看疫情控

制情况。 

附件清单 无 

日期 2021 年 4 月 21 日 

 


