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证券代码：002988                                   证券简称：豪美新材  

广东豪美新材股份有限公司 

投资者关系活动记录表 

编号：2021-002 

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 

信达证券：娄永刚、黄礼恒 

盘京投资：马欣 

信达澳银：徐聪 

拾贝投资：练强 

时间 2021 年 8 月 26 日  15:00-16:00 

地点 公司会议室 

上市公司接待人

员姓名 

董事会秘书：刘光芒 

财务总监：许忠民 

副总经理：陈涛 

投资者关系活动

主要内容介绍 

一、 董事会秘书简要介绍公司上半年经营情况 

2021 年上半年，公司实现销售收入 24.19 亿元，同比增

长 76.21%；归属于母公司所有者净利润 6165.67 万元，同比

增长 28.07%。 

铝型材销售方面，上半年实现销售收入 21.9 亿元，同

比增长 83.88%，其中建筑型材约 9.86 亿元，同比增长约 58%，

占销售额的 40.77%；工业型材 10.6 亿元，同比增长 104.7%，

占销售额的 44%。铝型材销售收入增速较快的原因主要有：

①随着投资项目的逐步投产，公司产销量增加，销量同比增

长 62.3%；②公司销售的铝型材产品定价模式为“铝锭价+

加工费”，上半年铝锭价格涨幅较大，推动产品销售价格上

涨。 
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汽车轻量化业务方面，上半年实现销售收入 1.38 亿元，

同比增长近 2倍。大幅增长的主要原因一方面得益于前期募

投项目投产，产能有所增加；另一方面是受到上半年新能源

汽车产销量增长带动电池托架、防撞梁等产品需求增长。 

系统门窗方面，上半年实现销售收入约 1.3 亿元，同比

增长 28.17%，其中零售业务同比增长 108%，推动系统门窗

业务毛利率提升 5.35 个百分点至 36.97%。 

二、投资者问答环节 

1、上半年公司销售收入增长约 76%，其中产销量的增长及铝

锭价格上涨带来的影响大致占比情况。 

上半年公司铝型材产量 11.94 万吨，比去年同期增长

63.8%；销量 11.64 万吨，比去年同期增长 62.3%；上半年铝

锭价格涨幅较大，平均价格同比上涨 30%以上。照此推算，

上半年 76%的销售收入增长中，40%-50%来自于产销量增长及

产品结构变化；30%-40%的增长来自于铝锭及原材料价格的

上涨。 

2、电解铝价格上涨，对公司盈利能力的影响分析。 

公司铝型材业务主营业务成本中，直接材料成本占比超

过 80%，主要原材料为铝锭。公司销售的铝型材产品定价模

式主要为“铝锭价+加工费”，铝型材销售价格会跟随铝锭

价格上涨而提升，具备一定的转嫁成本的能力。 

铝锭价格波动对盈利的影响主要体现在：①公司“铝锭

价+加工费”的定价模式，在加工费不变的情况下，铝锭价

格上涨，导致销售毛利率、净利率都将有所下降。②公司存

在一定数量的存货，且对下游客户存在一定的账期，相同数

量的存货以及销售数量对应的存货金额及应收账款将随铝

锭价格上涨而增加，增加公司营运资金需求。 

3、汽车轻量化业务的订单情况。 

公司汽车轻量化项目的销售订单与量产定点项目的数
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量和量产车型的销量息息相关。截至 6月底，公司汽车轻量

化领域已取得 140 多个定点项目，其中已量产项目 60余个。

上半年公司多个项目进入量产阶段，包括丰田思域/新汉兰

达、吉利星越/星瑞、奔驰 C/E 系列、广汽埃安、长城欧拉

猫系列、小鹏 P5 等多款车型的防撞梁或电池托架产品。公

司上半年新导入定点项目 25个，覆盖车型包括奔驰、宝马、

本田、丰田、小鹏、奇瑞、江淮、长城、广汽新能源汽车品

牌推出的车型，将陆续进入量产阶段。 

此外，公司还有多个项目处于样件开发阶段，未来将逐

步进入项目定点及量产阶段。 

4、汽车轻量化业务细分产品及占比，汽车轻量化业务的行

业壁垒。 

公司汽车轻量化产品包括电池托盘、防撞梁、副车架、

减震支架、动力托架、电机部件等 10 余种产品。目前占销

售收入较高主要产品为防撞梁和电池托架材料，占比超过

70%。 

传统的汽车材料主要为钢铁，国内铝挤压材料在汽车领

域应用的时间较短，传统材料及部件企业对铝挤压材料在汽

车领域应用的技术积累相对较弱；铝型材主要用于车身结构

件及安全件，直接关系到汽车安全，材料企业需要通过整车

企业和部件企业的双重认证；铝合金材料企业一般需要在新

车研发阶段配合进行材料开发，产品导入周期较长。 

5、公司汽车轻量化业务增长较快，现有产能能否满足公司

业务发展？ 

上半年公司汽车轻量化业务实现销售收入 1.38 亿元，

同比增长近 2倍。随着国内新能源汽车产业的快速发展，公

司汽车轻量化业务仍有望保持较快的增速。 

公司 IPO 募投项目中，部分产线用于生产汽车轻量化材

料及部件，随着募投项目的投产，可满足该项业务对产能的
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需求。 

6、贝克洛系统门窗业务运营模式。 

 “贝克洛”系统门窗的经营模式分为系统材料销售模

式和成品窗销售模式，分别对应国内工程客户、国外工程客

户和零售市场。 

贝克洛在对材料构件、装配集成、气候条件进行了大量

的检测、研发及技术储备的基础上，根据不同地区、不同项

目的需求，提供门窗系统集成方案。贝克洛根据自主研发的

门窗产品方案和配件标准，向相关供应商采购定制的铝型材

以及五金件、胶条等门窗组件，进行模块化采购。 

① 材料销售模式 

贝克洛根据与门窗工程承包商达成的系统门窗定制化

方案，向其销售包括铝型材、五金、胶条等在内的整套门窗

系统材料。在整个过程中，贝克洛为门窗工程承包商提供专

业培训，包括设计、加工、安装工艺及制造流程等，并提供

配套的管理软件工具以及全方位技术服务支持。 

在材料销售模式下，贝克洛不涉及成品窗的生产加工，

而是销售整套系统门窗材料，属于轻资产的模式；由国内工

程客户将整套系统门窗材料加工为成品窗，并负责房地产项

目的现场安装工作。 

②成品窗销售模式 

贝克洛根据订单组织系统材料的配备，并将全套系统材

料发至门窗加工企业，由门窗加工企业按照贝克洛工艺标准

规范要求加工成成品窗，贝克洛再将成套的门窗交付给国外

工程客户及国内零售店。 

7、国内系统门窗发展情况以及前景展望。 

目前国内门窗企业超过 3 万家，行业大中型企业数量少，

行业集中度低，呈现“大行业，小公司”的市场格局。相对于

传统的普通门窗，系统门窗在隔音性能、水密气密性、抗风
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压性等方面具有较为突出的优势。随着收入水平不断上升，

人们对居住环境舒适性、个性化的要求进一步提高。系统门

窗产品符合低碳节能、消费升级的发展趋势，是建筑门窗的

发展方向。 

建筑能耗占全国社会总能耗的 30%左右，而通过门窗损

失的能量约占建筑物外围护结构能量损失的 50%。随着碳达

峰、碳中和目标明确与环保低碳理念的不断深入，对门窗隔

热性能等节能效率的要求将进一步提高。系统门窗具备优异

的隔热性能、可有效降低建筑能耗，具有巨大的市场潜力。 

系统门窗目前国内系统门窗的渗透率仅为 2%-5%，在欧

洲市场的渗透率达到 70%。中国每年 10 亿平米的新建房屋

和二手房改造，未来几年有望保持较高的增速。 

 

 

附件清单（如有） 无 

日期 2021 年 8 月 26 日 

 


