
 

 

证券代码：001238                            证券简称：浙江正特 

 

浙江正特股份有限公司 

投资者关系活动记录表 

                                                  编号：2023-003 

 

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 

广东正圆投资： 熊小铭 

北京源乐晟资产： 源乐晟 

德邦自营： 江杨磊 

中国人保资产： 叶一非 

东证融汇资产： 刘一霖 

明世伙伴基金（珠海）： 孙勇 

华夏基金： 胡卫兵 

嘉实基金： 陈振兴 

上海途灵资产： 赵梓峰 

圆信永丰基金： 田玉铎 

淳厚基金： 杨煜城 

中泰证券： 毛晶晶 

嘉实基金： 谢泽林 

中信建投： 刘岚 

西藏源乘投资： 曾尚 

天风证券： 马萤 

颐和久富投资： 米永峰 

恒生前海基金： 张昆 

天风证券： 孙海洋 

上海環翰投资： 周波 

北京永瑞私募基金： 武雪原 

深圳前海华杉投资： 田星 

平安养老保险： 徐唯俊 

华泰柏瑞基金： 王林军 

招商银行： 徐立锋 

进门财经： 程建辉 

杭州乾璐投资： 陈少楠 

上海玖逸投资： 战军涛 



 

 

华泰柏瑞基金： 王雨丝 

金元顺安基金： 侯斌 

东方证券： 罗小翼 

九泰基金： 杜京果 

东莞证券： 程晨 

新华养老保险： 邱颖 

东方基金： 梁忻 

上海混沌投资： 何欢 

中云辉资本： 唐小皓 

国新证券： 詹妍慧 

恒泰证券： 仓小伟 

景顺长城基金： 王勇 

汇添富基金： 李泽昱 

进门财经： 李少芳 
 

时间 2023 年 6 月 13 日 9:00-10:00 

地点 电话会议 

上市公司

接待人员

姓名 

董事会秘书兼财务负责人：周善彪先生 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

投资者关

主要内容如下： 

一、 问答环节 

1、 公司近期订单的趋势怎么样？ 

从行业趋势来看，去年下半年到今年上半年订单情况相对较为

低迷。主要原因系受俄乌战争、美国通胀、下游客户库存积压等情

况影响，造成 2022 下半年以来欧美市场行情相对低迷。具体为： 

（1）2020-2021 年度，受疫情居家影响以及跨境电商的快速发展，

海外的户外休闲用品行业销售增长迅速，庭院用品需求明显增长。

前期的集中消费，影响了后续销售。其次，2022 上半年下游客户下

单量较大，在销售不振的情况下，导致下半年库存积压，客户努力

促销清库存，造成下单情况较为保守。 

（2）库存积压方面，公司经过实地考察后得出的结论是：同质化

的产品库存积压较为严重，但爆品仍然热销。 

从公司层面来看，遮阳制品销售占比超过 70%，包括硬顶星空

篷、软顶折叠篷、汽车篷以及遮阳伞等。折叠篷主要销往沃尔玛，

通过促销等活动基本完成去库存；汽车篷主要在好市多及电商渠道



 

 

系活动主

要内容介

绍 

销售，通过促销活动去库存情况良好；星空篷在欧美地区销售基础

稳固，2021-2022 在欧洲热销，2023 逐步拓展美国市场，目前欧美

市场的星空篷销售情况良好，无库存积压；遮阳伞类产品订单有所

下降，系因生产端企业较多，同质化相对严重，去库存情况不太明

显；宠物笼具客户销售相对平稳，库存压力不大。 

2、 公司在欧美地区的销售占比？ 

公司收入北美销售占比超过 50%，欧洲销售占比约 30%。从目

前来看，北美的销售增长潜力相对较大。 

3、 产品毛利率影响因素及产品的定价原则？ 

公司产品毛利率受市场竞争、美元汇率、大宗原材料的影响较

大，钢铝材占成本比例超过 50%。公司采用成本加成结合市场竞争

进行针对性的产品定价，比如星空篷等在行业内相对具有垄断地位

的产品，定价相对偏高；大批量、订单持续性较好的产品，定价相

对较低；对于合作稳定的头部客户，公司会延续历史定价原则，并

根据汇率、原材料价格变动做适当的修正确定。 

4、头部客户和小客户产品定价的差别？ 

对小客户采用成本加成进行定价，毛利率相比大客户会略高。

近几年公司订单集中向头部客户倾斜，小客户占比较少。 

5、前五大客户占比是否提升？ 

公司头部客户销售较为稳定，如沃尔玛、好市多、家乐福、JJA

等。从产品类别来讲，沃尔玛等头部客户往往会把其中一个规格型

号的产品全部委托公司生产。集中采购的好处就是因为批量大、重

复生产，会明显降低产品成本，形成价格优势，供求双方共同受益。

另外，近几年，公司年销售额百万美元以上的优质客户有明显增长，

公司产能会优先满足这些批量大、订单集中的头部客户。部分有定

制化需求、订单批量较小的客户，占比逐步减少。 

6、公司产品的竞争优势？ 

户外休闲用品行业产品品类较大，其中户外运动、户外家具类

产品市场占比较高，其次是遮阳制品。下游客户对产品外形、功能



 

 

性等方面有较高的要求。公司近年来研发投入较大，对核心产品比

如星空篷等形成了海外专利保护，以保证公司持续的竞争优势。 

7、2022 和 2023Q1 销售费用率增长的原因？ 

销售费用的增长主要是为了拓展跨境电商业务造成的。公司

IPO 期间的跨境电商业务多是通过与第三方合作展开的，因为对产

品终端的控制相对较弱，所以采用净额法确认收入。近期公司调整

经营战略，采用自运营方式拓展跨境电商，所以采用总额法确认收

入，跨境电商产生的尾程快递、平台运营、广告等费用计入销售费

用，造成了销售费用的增长。 

8、电商业务采用 ODM 还是自有品牌？ 

公司跨境电商全部使用自有品牌。公司正在努力加强海外市场

自主品牌的建设。公司将结合跨境电商的市场推广，采用数字化、

新媒体、消费领袖引领等手段，逐步宣贯、推广自主品牌。除跨境

电商渠道外，公司还积极与部分线下经销商协商，促进线下渠道自

主品牌的占有率，以提升自主品牌的知名度。 

9、线上与线下产品在定价等方面的区别？ 

公司对线上和线下销售的产品均有相对清晰的市场定位，在材

质、结构、价格区间上有较为明显的区别，不会造成线上与线下市

场的冲突。公司根据不同的客户需求进行自主定价，产品价格区间

相对较广，比如钢质星空篷定价就明显低于高端星空篷，能有效覆

盖更多的消费群体。 

10、目前公司的产能情况？ 

公司非常重视产线的智能化、数字化建设，结合扩产要求，近

几年持续投入了 3 亿元左右的建设资金，其中一部分为自有资金，

一部分为募投资金。2022 年公司产品销售的总数量同比有所下降，

主要是星空篷占比提升所致。从销售额增长上可以看出，公司的产

能仍在提升中。 

11、新产能盈利能力、毛利率是否会更好？ 

公司非常重视产线的建设，并对产线规划进行了拓展与延伸。



 

 

如铝挤压、铝金工车间的建设，就明显提升了星空篷的毛利空间，

加快了星空篷的交付速度，大幅度提升了星空篷的综合竞争能力。

另外，生产车间经过智能化、数字化升级改造后，使生产效率得到

较大提升，人员劳动强度明显下降，对提升员工幸福感、降低产品

成本都有明显的效果。 

12、公司对毛利率和净利率的展望？ 

受人民币贬值，原材料降价等因素影响，预计今年毛利率较

之上年同期会有所提升。具体可参考公司后续披露的 2023 半年报。 

13、远期锁汇对公司产生的影响？下一代产品的规划？ 

（1）、公司设立有汇率管理委员会，委员会成员持续关注汇率

变化，对汇率的管理进行共同决策，以降低汇率变动带来的经营风

险。因今年的汇率变动较大，公司及时调整了汇率管理策略，在锁

汇上也更为谨慎，汇率管理对公司利润的影响较小。 

（2）、公司实行爆品战略，在夯实遮阳制品产品领先的基础上，

将适当拓展产品品类，以保证公司营业收入的可持续增长。并辅以

爆品战略，在研发、精益制造上占领产品高地，以合理定价来吸引

订单，争取产品领先、成本领先、品牌自主，从而保证公司合理的

利润空间。 

附件清单

（如有） 

无 

日期 2023 年 6 月 15日 

 


