
 

证券代码： 001368                             证券简称：通达创智 

通达创智(厦门)股份有限公司投资者关系活动记录表 

                                                      

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 （请文字说明其他活动内容） 

参与单位名称及

人员姓名 

国海证券：林昕宇（轻工首席分析师） 

嘉实基金：马晓煜（研究员） 

时间 2023 年 6 月 9 日（周二）上午 10：00-11:30 

地点 福建省厦门市海沧区鼎山中路 89 号 

上市公司接待人

员姓名 

总经理：尤军峰 

副总经理、财务总监、董事会秘书：曾祖雷 

证券事务代表：陈玉健 

证券专员：蔡标 

投资者关系活动

主要内容介绍 

 

1、公司客户结构有何变化？近期与主要客户的合作进度和后续

规划如何？近期大客户的订单情况反馈及展望如何，是否环比改

善？客户储备及拓展的进度如何？客户培育周期如何？ 

【回复】 

目前公司还是以国际性的有品牌有渠道的大集团客户为主，随着

二十大以来形成构建以国内大循环为主体、国内国际双循环相互

促进的新发展格局，未来希望在外循环方面现有客户规模稳中有

进并拓展符合公司客户战略的其他优质客户，同时发力内循环拓

展国内优秀的品牌客户，实现国际国内双线发展。 

公司与主要客户战略同频合作关系稳定良好，为迪卡侬、Wagner、

YETI 的重点供应商，以及宜家的产品开发型供应商及潜在优先

级供应商；我们主要客户销售规模大、渠道布局广，公司占其采

购占比较小未来仍有较大的成长空间，后续我们将深挖客户需



 

求、进一步拓展现有客户合作品类，进一步增强客户粘性，提升

在其供应商体系内的份额； 

随着欧美客户“去库存、补库存”渐入新阶段，由于前期不同品

类产品的库存策略不同，现在不同品类产品的订单情况也出现分

化。总的而言公司的产品系日用消费品，基于消费刚性且消费者

偏好高性价比产品情况下，公司客户终端销售持续向好，公司订

单较去年末已逐渐企稳有回温的态势； 

公司紧紧围绕目标客户定位，持续拓展 “有品牌、有渠道的优

质国际性集团企业”。目前包括不限于 Mercadona, S.A、Helen 

of Troy Limited 等客户已处于放量增长阶段，同时也在与其他

优秀的品牌客户进行接触寻求商业机会； 

由于公司的目标客户对供应链管理的高标准高要求相应的高准

入门槛，从初期接洽到正式进入其供应链通常需要 1 至 2 年，从

进入供应链到深化合作，达到战略同频进而放量增长通常需要 2

至 3年时间。 

 

2、品类拓展方面后续有哪些细分规划？公司产品有多少 SKU？

设备上新速度如何？从中长期展望来看，主要的品类收入结构希

望达到怎样的结构？ 

【回复】 

公司坚持以橡塑为核心的同心多元化战略，在三大赛道（体育户

外、家居生活、健康护理用品）利用智能制造及体系整合优势实

现“1+N”的制造体系；现已形成“塑料+五金”的双制程发展，

也在为实现其他类制程进行积极探索及技术储备； 

公司产品具有“多品类、小批量、定制化”的特征，公司会根据

客户需求研发新产品、也会根据市场反馈对现有产品进行改款升

级，总的来看产品 SKU 数量较制造类的同行较多。 



 

公司的产品以日常消费品为主，产品定型后以改款升级为主，产

品生命周期比较长，不需要对设备频繁的进行改动。一般设备采

购周期在 3 个月以内，就能够及时的布局形成产能；对新开拓的

制程比如五金制程因系完全新建，形成产能的周期会长一些。 

未来公司将探索新技术、新材料的应用，运用新技术、开发新制

程拓展丰富产品品类，以材料和设计为切入点与上下游联动，以

新制程和数字化、智能化为契机提高制造能力的广度和深度，实

现三大赛道的快速发展。 

 

3、如何平衡品类制造与生产效率的问题？ 

【回复】 

公司基于同心多元化的战略，积累了丰富的智能制造经验及体系

优势。产品制造链条上逻辑是一样的，明确客户对新品类、新产

品的需求，我们发挥“橡塑”为主轴的智能制造能力，通过体系

整合的优势，由于需求明确，生产过程可控，就能够呈现较好的

结果。也就是公司现在体现出的“1+N”在不同赛道内新的应用

领域的产品快速复制、规模化制造的能力，这也是公司的核心竞

争优势之一。 

 

4、相较同行制造业公司的毛利率和净利率较高的原因？今年的

盈利水平展望如何？从大客户的定价层面是否有相应变化和调

整？原材料价格及成本变化对盈利展望如何？原材料上游塑料

米有明显回落，对我们是比较好的事情，以及可回收料的使用是

否会体现在利润率方面？ 

【回复】 

公司客户普遍具有实力雄厚、经营规模大、抗风险能力强、品牌

影响力大、销售渠道布局完善的特征。 



 

国际性大客户为保持稳健的供应链体系，与其供应商间具有成熟

稳定的价格联动机制，同时其评估供应商不单单是产品价格单一

维度，还会综合评估劳工、环保、ESG、认证、质量等维度，公司

通过与国际性大客户多年的紧密合作，双方战略同频发挥各自优

势，公司凭借智能制造与体系整合优势赚取合理利润；公司产品

具有“多品类、小批量、定制化”的特征，由于品类多样性、原

料价格涨跌不一、以及与客户形成稳定的价格联动机制，综合而

言毛利率稳中有升； 

公司与现在大客户战略同频、共同规划中长期业务，具有成熟稳

定的价格联动机制，定价层面没有发生重大变化。 

总体而言公司毛利率受原材料价格波动影响有限，周期性、季节

性波动较小。通过夯实内部管理能力、降本增效等，努力争取净

利率的持续提升。 

 

5、从市场需求的整体景气度情况如何？下游需求变化趋势如何

展望？ 

【回复】 

受近年来俄乌冲突等地缘政治，以及国内 “强预期弱复苏”的

态势的影响，公司订单量也存在小波动。随着国际局势的缓和以

及国内经济的逐渐复苏，下游消费品市场也将逐渐恢复； 

总体上经济短期承压，未来充满希望，特别是公司产品是民生日

用品需求刚性大，且性价比高，客户规模大渠道广，抗风险能力

强，有相对稳定的订单，公司整体呈现企稳回升的态势。 

 

6、从同行业竞争来看的是否有竞争加剧的趋势？如何展望后续

竞争格局？ 

【回复】 



 

目前国内不存在与公司产品和客户结构完全相同的可比上市公

司。公司具有体系整合优势、客户优势明显、凭借产品设计、精

密模具设计开发、多工艺多制程整合及智能制造等核心能力能够

为客户提供一站式柔性全球交付服务，可以发挥优势进行差异化

竞争；通过持续增强核心竞争优势，现有布局的三大赛道市场容

量大、潜力足，公司发展未来可期。 

 

7、公司在自主品牌布局方面是否有相应规划？在销售渠道建设、

品牌构建方面有哪些考虑？ 

【回复】 

公司客户战略明确，客户画像清晰，秉承同心多元化战略，以产

品设计、精密模具设计开发、多工艺多制程整合及智能制造为核

心，从事体育户外、家居生活、健康护理等消费品的研发、生产

和销售。 

公司以提高 ODM、JDM 模式占比为发展方向，与品牌运营的商业

模式差异较大。公司的目标客户具有明显的品牌及渠道优势，公

司具有明显的智能制造与一站式柔性全球交付服务的优势； 

未来公司将致力于持续增强智能制造优势，更好的为客户提供产

品设计、精密模具设计开发、多工艺多制程整合等一站式柔性全

球交付服务。 

 

8、公司中长期的发展规划与展望如何？ 

【回复】 

公司未来着重从以下 4 个方面进行规划： 

①强核心（进一步增强核心竞争力）：丰富材料的开发与应用，

丰富产业链中的关键制程，结合产品设计、模具设计开发、多工

艺多制程整合的综合能力，进一步提升公司在产业链中的地位和



 

影响力； 

②聚开源：随着公司在现有国际大客户中口碑不断提升以及公司

的上市进一步提高公司知名度与融资能力，公司将聚力积极拓展

国际市场，聚焦知名品牌客户；积极参与内循环市场，拓展国内

优秀品牌客户。 

③抓队伍：加强人才队伍建设，健全薪酬考核和激励机制，引进

和培育优秀人才，增厚人才梯队。 

④塑体系：不断加强公司治理能力，提高流程效率，优化管理水

平，使公司长期、稳定、可持续发展。 

同时，公司将积极响应国家“走出去”战略，借助“一带一路”

政策，积极布局国际市场实现跨越式发展。 

 

9、产能方面的规划和布局如何展望？ 

【回复】 

公司现有三大生产基地（厦门、石狮、马来西亚），远期规划 20-

30 亿的产能。厦门基地定位于体育户外、健康护理用品的研发生

产销售；石狮基地定位于家居生活用品的研发生产销售为主，该

基地现已实现“塑料+五金”双制程的生产体系；马来西亚定位

实现公司国际化跨越式发展的综合性生产制造基地。 

附件清单（如有）  

日期 2023-06-09 

 


