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广州集泰化工股份有限公司 

投资者关系活动记录表 

                                                         编号：2021-02 

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（广东上市公司协会举办的“2021年走进上市公司”系列活动） 

参与单位名

称及人员姓

名 

广东上市公司协会-王东华、封志敏、赵思皓、江河、余姚 

全景网-丘彬、谢娜 

广发证券-吴鑫然 

易方达-邱天蓝 

广发基金-贾乃鑫 

中金公司-徐奕晨 

中金公司广州分公司-林少铭 

兴业证券股份有限公司-杨锷锋 

国泰君安-李政 

广东西域投资管理有限公司-李苏霖 

粤开证券-冯伟、金玮 

深圳前海墨白资产管理有限公司-吴少飞 

广东凡德投资有限公司-蔡锦芸 

广东宏亮投资管理有限公司-何振旗 

广东兴富投资管理有限公司-吴振洋 

深圳科乐投资管理企业（有限合伙）-陈璐斯 

深圳市复和资产管理有限公司-阮文正 

广州越声理财-刘昱江、吕生燊 

中信证券-王洁、谭雨童 



航长投资-麦浩明 

广州仰星投资管理有限公司-林烁、陈杨升 

时间 2021年 5 月 10日下午 14:00-15:30 

地点 公司总部一楼会议室 

上市公司接

待人员姓名 

邹榛夫（董事长）、邹珍凡（总经理）、罗鸿桥（副总经理兼财务总监）、

吴珈宜（副总经理兼董事会秘书） 

投资者关系 

活动主要内

容介绍 

 

公司与投资者交流的主要内容如下： 

1、问：公司在建筑胶领域的市场占比较高，主要是依靠品牌力量

还是产品质量？ 

答：公司坚持产品永远是公司发展的基础与核心，近年来，公司

不断增加对产品的研发投入，提升产品的质量和核心竞争力。品牌力

量促进公司产品的推广和销售，质量优良的产品又能更好地树立和推

广公司的品牌。 

2、请问公司未来发展的亮点在哪里？ 

答：您好！公司业绩增长来源于成熟业务和新兴业务良性互动的

业务结构。未来三年，我们将抓住产业集中和进口替代的趋势，紧跟

国家“十四五”规划中“碳中和”目标和“蓝天保卫战”要求，继续

推进绿色制造，绿色经营，以市场需求为导向，在聚焦公司主营业务

的同时，不断拓展公司新的盈利增长点： 

（1）在建筑工程和集装箱制造成熟领域，公司紧抓产业转型升级

机遇，巩固公司产品在建筑工程和集装箱行业的领先地位； 

（2）在家装市场，公司持续丰富环保安全的家装类产品、拓展销

售终端渠道，让绿色环保的家装门窗密封胶、厨卫防霉胶、环保免钉

胶、瓷砖美缝剂、小罐漆等产品为千家万户提供健康家居解决方案； 

（3）在水性漆市场，公司顺应绿色环保要求，结合集泰水性漆绿

色涂装的成本优势和应用经验，继续在石化和钢结构领域做大做强，

同时积极布局轨道交通领域、桥梁领域和汽车与零部件领域等； 

（4）在电子胶市场，公司抓住“新基建”机遇，持续培养电子胶

为新业绩增长点。2021年，公司募集近 3亿元用以提升产能项目建成

后，广泛应用于在 LED 驱动电源、新能源汽车、电子电气和电力变压



器等领域的双组份硅橡胶产能将大大提升，这将有力的推动电子胶的

快速增长。同年，公司与 LED 行业权威奖项“阿拉丁神灯奖”达成战

略合作； 

（5）在海外市场，未来公司将积极扩宽海外销售渠道，大力发展

海外代理商。 

3、问：公司属于典型的中游制造业企业，在当前通货膨胀、原材

料飞涨的情况下，公司如何应对上游原材料的价格波动？ 

答：原材料涨价和产品涨价之间有一个过程，并不是短期内马上

反馈的，目前的上游原材料价格的波动对公司的整体影响较小。原材

料的整体供需是平衡的，环保风暴把低价竞争的产品淘汰出行业，所

以这是一次洗牌的过程，原材料价格上涨对于产品定位于中高端的公

司而言不一定是坏事，可能是利好大于创痛。针对原材料上涨，公司

有通过调整价格的方式减小影响，公司将继续挖掘潜力、提高效率以

降低成本，加强研发以开发新产品，积极争取客户的理解。 

4、问：公司是否考虑利用期货市场消化原材料成本上涨的影响？ 

答：目前公司产品所需的原材料均不属于期货市场的交易商品， 

公司暂时没有参与期货买卖的计划。 

5、问：如原材料产品下调，公司产品价格是否也会下调？ 

答：原材料价格波动和公司产品价格调整之间存在时间差和滞后

效应，原材料价格下调后，产品的价格并不会随即下调。 

6、问：目前公司海外收入占比较少，未来公司是否会进一步开发

海外市场？如何开发？  

答：在海外市场方面，公司将根据公司的经营特点，以品牌战略

为主，积极扩宽海外销售渠道，大力发展海外经销商、合作伙伴，扩

大公司品牌国际影响。为响应国家“一带一路”的战略号召，公司已

在澳大利亚、新西兰、印度、土耳其、越南、柬埔寨等国家和地区相

继设立了经销服务网点。未来公司将继续积极拓展海外市场，并不断

加强产品结构转型升级，以适应发达国家市场需求。目前，公司已与

阿里巴巴签订相关战略协议。此外，公司内部也进行了相关的部门建

设，在海外工程项目以及经销商的推广等方面发力。 

7、问：公司的产品是否具有达到出口国的标准？在海外市场，公



司产品具有什么优势？  

答：公司的产品已通过了美标、澳标、欧标，符合出口国的标准，

目前公司的产品进入海外市场都是通行的。公司产品性能、标准对标

的是道康宁等国际品牌，相比之下，公司的产品更具有价格的优势。 

8、问：公司的水性漆主要应用于哪些方面？ 

答：目前公司的水性漆主推的是建筑钢结构水性漆及用于石化、

机械设备的水性漆。公司在水性漆产品深耕多年，目前已经和中石油、

中石化等大型客户建立了良好的合作关系。公司顺应绿色环保要求，

结合集泰水性漆绿色涂装的成本优势和应用经验，未来将继续在石化

和钢结构领域做大做强，同时积极布局轨道交通领域、桥梁领域和汽

车与零部件领域等 

9、问：公司产品应用领域广阔，公司在销售方面是如何布局的？ 

答：结合各项业务的客户群特点，公司采用不同的销售模式，有

针对性地建设营销网络。 对于建筑工程、家庭装修、钢结构和石化装

备市场，公司采用经销和直销相结合的营销模式。在北京、上海、广

州、深 圳、杭州、成都、重庆、武汉、郑州等重点市场采用直销模式，

强化对终端市场的掌控能力，利用中心城市的扩散效应，提升产品在

全国范围内的知名度和影响力。在全国其他地区，公司充分调动专营

经销商的销售资源，使公司的产品突破区域、 客户类型的限制，向各

个市场区域渗透。对于 LED照明、LED驱动电源、新能源汽车、逆变器、

电子电气、电力等市场，公司以直销为主，以经销为辅。公司针对主

要大客户如杭州英飞特、上海鸣志、珠海旭源均采用了直销模式。同

时，通过经销商对公司直销模式进行补充，主要针对特定的区域和公

司销售团队尚未全面渗透的客户及市场。 对于集装箱和船舶游艇市

场，公司主要采取直销模式。公司组建专业团队，包含销售、客服、

技术支持等人员，实行一站式服务，针对不同的用户和不同的应用条

件提供最适当的产品和服务，最大限度满足用户的需求。同时，对重

要的大客户派驻驻厂销售服务代表，为客户实际生产中遇到的问题提

供优质的解决方案。 

10、问：相较于同行业其他企业，公司近几年的增速并不突出，

公司是否有相应的思考？ 



答：公司专注于高端精细化工领域，公司的产品适用于众多细分

领域。当前，公司的主要战略和目标是每一产品要在各自对应的细分

领域成为龙头或是前三名。 

11、问：公司的产品的工程使用中用的是公司内部的施工队还是

承建商的施工队？ 

答：公司目前只供应建筑材料，没有组建施工队。 

12、问：请简单介绍公司内装胶的市场情况，未来公司在电商方

面有何布局？ 

答：目前公司内装胶销售分两种模式：B-TO-B模式和 B-TO-C模式。

B-TO-B销售模式主要对应的是工程用胶市场，B-TO-C模式针对的是家

庭这类小单位的用胶市场。近年来，电商发展迅速，公司及时顺应潮

流，针对家装的用户,在国内主要电商平台上建立网络销售渠道。我们

将从研发、生产到包装全面打造具有“线上思维”的互联网家装产品，

通过企业网上商城建设、专业电商渠道、微信微博等自媒体推广，形

成立体全面的营销体系。不仅继续保持公司在工业客户及工程客户方

面的服务优势，而且以“互联网+”方式将营销渠道下沉到居民生活中，

使更多个人和家庭能够体验到集泰产品和服务。 

13、 问：公司如何抓住新一代消费者的消费习惯和特点进一步开

拓市场？ 

答：互联网一代在面对问题寻求解决方案时也具有互联网思维，

他们会去各大搜索平台搜索想要的信息。针对逐渐成为家装市场消费

主力军的他们，公司在几年前已开始着手布局电商销售系统，在国内

主要电商平台上建立网络销售渠道，构建完善的营销体系。未来公司

将根据公司发展整体战略，持续丰富环保安全的家装类产品、拓展销

售终端渠道，让绿色环保的家装门窗密封胶、厨卫防霉胶、环保免钉

胶、瓷砖美缝剂、小罐漆等产品为千家万户提供健康家居解决方案。 

附件清单 

（如有） 无 

日期 2021年 5 月 10日 

 


