
证券代码：301362  证券简称：民爆光电 

民爆光电上市公司投资者关系活动记录表 

编号：2023-004 

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                       □电话会议 

□其他： （请文字说明其他活动内容） 

参与单位名称  

及人员姓名 

编号 参与单位名称  参与人姓名 

1 中国人寿资管 李珊珊 

2 天风证券 马元亨 

3 鹏华基金 高亦博 

4 奇盛基金 谌红梅 

5 华西证券  陈玉卢 

6 长江证券 米雁翔 

7 景顺长城基金 孟禾 

8 国联基金 陈方园 

9 诺安基金 张伟民 

10 招商基金 郑若慈 

11 生命保险资管 唐航 

12 浙商证券 褚远熙 

13 东方证券 周振 

14 泓德基金 秦臻 
 

时间 2023 年 9 月 14 日上午 10:00 

地点 
深圳市宝安区福永街道（福园一路西侧）润恒工业厂区2栋5楼大会议

室 

公司接待人员 

姓名 

董事长、总经理                                         谢祖华 

董事、副总经理、董事会秘书                 黄金元 

证券事务代表                                             李   娜 

投资者关系活动 

主要内容介绍 

首先，董事会秘书黄金元先生介绍了民爆光电公司概况及投资亮

点，随后董事长谢祖华先生对投资者关心的问题进行了解答。 



一、 民爆光电公司概况 

公司是一家研发创新驱动型的国家级专精特新“小巨人”企业，主

营业务是专业从事 LED 绿色照明灯具产品的研发、生产和销售。公

司依托成熟的产品设计开发体系和小批量柔性化的生产制造模式，主

要通过 ODM 模式为境外区域品牌商和工程商提供个性化、多样化的

照明产品，解决客户对产品应用和功能的差异化需求。公司实行的是

“多板块、多主体”的经营运作模式，主要有商业照明和工业照明两大

业务板块，同时向植物照明、医美照明、应急照明等领域布局，其中

母公司民爆光电专业从事商业照明业务，子公司艾格斯特专业从事工

业照明业务。 

二、 投资亮点 

1、研发投入力度较大，拥有专业快速响应的研发团队 

公司下游客户较为多元，面对的需求是个性化、定制化的，

因而公司持续进行研发投入，为客户提供灯具外观定制化设计、

照明光效设计、应用功能集成等服务，并开发符合客户个性化需

求的产品。多年来，公司已累计开发并销售超过 4 万种产品，在出

口型照明企业中处于领先地位；截至目前，公司已积累合作超

4,000 多家客户，市场已覆盖各大洲 100 多个国家和地区，拥有专

利技术超 600 项。 

2、公司打造出柔性高效的组装式生产模式 

公司下游客户多、订单小批量，难以大规模生产，公司通过多

年的积累，探索出“以单定产”的柔性生产模式。为更好的满足境外

区域品牌商、工程商多批次、小批量的订单诉求，公司接单不设置

起订量门槛，以承做中小订单为主。为了应对订单量较小的情况， 

公司目前在灯板贴片、电源制造等工序基本实现自动化，成品组

装、包装等工序实现部分工位自动化；为推动并提高产线自动化水



平，公司已经组建自动化设备研制部门，已经有部分品类产品大部

分工序实现自动化，大大提升生产效率。 

3、通过全球多国认证，拥有全流程的质量控制体系保证产品品质   

海外市场对照明灯具的准入资格有着严格的要求，以确保其进口 

LED 照明灯具的质量和安全性，且各国之间的认证标准都存在一定

的差异。目前公司已取得全球主要国家/地区的市场准入许可，产品

已通过美国 UL 和 FCC 认证、澳大利亚 SAA 和 C-TICK 认证、欧盟

CE 认证、德国 TUV 认证、日本 PSE 认证和 CB 等相关国际认证，且

通过了各销售地的安全检测，公司产品销往海外不存在障碍。 

4、管理精细化，销售团队激励充分 

公司下游客户数量多，开发及维护客户的需求较大，因而公司较

早建立了客户管理系统，同时也对销售人员进行充分激励。 

问答环节： 

1、未来公司从哪些方面来提升业绩？ 

答：您好！公司实行的是“多板块、多主体”经营运作模式。全球 LED

照明市场是万亿级的市场，当前，公司的业务区域已拓展至欧洲、

大洋洲、日本、北美洲等众多发达国家和地区；未来，公司将一方

面通过进一步加大研发投入，不断开发产品品类，提高在现有市场

的渗透率，另一方面也会开发像东南亚等快速成长的潜力市场。此

外，公司也会持续推动 LED 照明技术与农业、安全、城市、体育、

医美照明等深度融合，加快植物照明、应急照明、美容照明、建筑

照明等领域的发展，稳步提升公司的经营业绩。谢谢！ 

2、公司比同行会存在哪些竞争优势？  

答：您好！公司基于差异化的市场策略，经过十几年的发展，建立



了以下竞争优势： 

（1）产品开发壁垒 

照明产品的设计和开发需要建立在充分了解客户对产品定位和功

能特点的基础上，结合客户所处的应用场景、文化习俗和消费行为特征

等因素，利用自身的技术能力、案例经验，进行针对性的产品差异化设

计。公司打造了一个强大的电子部门和工业设计部门，能够快速满足客

户差异化的需求。 

（2）配套服务壁垒 

商业照明和工业照明客户注重产品尤其是差异化产品的配套服

务，产品定位、方案设计、应用场景分析、销售的过程服务和售后质

量保障等因素都是影响客户对产品提供商选择的重要考量指标。公司

深耕行业 13 年，市场已覆盖各大洲 100 多个国家和地区，公司有强大

的销售服务团队，积累了丰富的配套服务经验也形成了一定的壁垒。 

（3）人才壁垒 

为了绑定核心销售人员长期为公司服务和与公司共同发展，公

司在筹划设立之初就制定了《优才计划》，并成立了员工持股平台，

对核心团队实施股权激励以保持团队的稳定性和较强的开拓市场的

能力。谢谢！ 

3、公司工业照明的毛利率比大多数同行都要高，从回报率上讲比商

业照明更高，未来有没有考虑专做工业照明？ 

答：您好！公司是做商业照明起家的，商业照明是一个巨大的市场，

公司不会因为工业照明毛利更高就放弃做商业照明，我们会一如既

往的服务好我们的客户。我们的愿景是打造成为“规模化、集群化、

数据化、现代化、国际化的优质企业”，未来我们会重点布局商业照



明和工业照明，同时向植物照明、应急照明、美容照明、建筑照明等

领域延伸。谢谢！ 

4、请介绍一下公司客户群和渠道跟其他同行有何区别？ 

答：您好！公司自设立之初就确定了主要以 ODM 模式对客户采用直

销的销售策略，主要服务境外的区域品牌商和工程商，品牌商的客户

又分为分销商和工程商，我们主要为客户提供小批量多批次的差异

化产品。国内有些同行是做通用型标准化产品，他们的渠道是沃尔

玛、宜家等国际品牌商、连锁渠道商。谢谢！ 

5、公司小批量多批次的订单对公司的生产效率和产品品质是不是提

出了比较高的挑战？ 

答：您好！公司一直坚持贯彻“交期等同于信用， 质量等同于生命”

的经营理念，已经建立和完善了制造管理体系和品质管控体系，完

全能够满足客户不同应用领域各类定制需求，并在保证品质的前提

下满足产品按期交付。谢谢！ 

6、公司上市以后要重点提升哪些能力？ 

答：您好！公司会在以下几方面加强提升：1、研发方面，公司会

持续加大研发投入力度，未来会考虑在境外多地区建立研发中心，

更加贴近客户去不断开发新的产品品类来满足客户差异化的需求；

2、销售推广方面，要进一步完善营销体系，加强开拓力度，让销

售人员要走出去，去到客户一线现场去挖掘客户需求，做好相关服

务，进一步增加与客户的黏性；3、进一步加强精益管理，加快制

造自动化研发力度，实行降本增效。谢谢！ 

附件清单 无 

日期 2023 年 9 月 14 日 

 


