
证券代码：301397 证券简称：溯联股份

重庆溯联塑胶股份有限公司投资者关系活动记录表

编号：2024-005

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

西南证券：万红兵、郭瑞晴；

中信建投：陶亦然、胡天贶、李粵

皖、胡俊捷、白舸；

西部证券：齐天翔、庄恬心；

博时基金：廖常青、万丽；

嘉合基金：卢雨涵、韩琛琛；

长城财富：江维、胡纪元；

国投证券：何冠男；

长江证券：胡加琪；

东方证券：黄泓渊；

浙商证券：翁晋翀；

华泰证券：张端锋；

国融证券：刘聪；

利得基金：邹玲玲；

国新投资：刘俊朋；

招银国际：张慎平；

招商基金：赵季新；

天时开元：王金帅；

国泰基金：智健；

泓德基金：时佳鑫；

明世伙伴：于振家；

鹏扬基金：徐超；

光大资管：何伟；

天风资管：周春林；

中欧瑞博：余贤淼；

正圆投资：戴旅京；

中英人寿：黄翊鸣；

中邮人寿：李柯宏；

安信基金：许杰；

东恺投资：李威；

沣京资本：李正强；

龙航资产：王帆；

睿远基金：李武；

阳光保险：李曦辰；

兆天投资：张栋梁；

中兵投资：龙耀华；

富安达基金：朱义；

九和岛基金：卢瑞；

金恒宇投资：董铱群；

永赢基金、景顺长城基金相关人

员。

时间

2024年 4月 10日（星期三）20:00-21:00

2024年 4月 11日（星期四）10:00-11:00

2024年 4月 11日（星期四）14:00-15:00

地点 重庆溯联塑胶股份有限公司 1102会议室



上市公司接待

人员姓名

董事、董事会秘书 韩啸先生；

董事、财务负责人 廖强先生。

投资者关系活动

主要内容介绍

互动交流开始前，董事、财务负责人廖强先生就公司 2023年度

经营业绩以及相关财务数据变动情况等进行了简要介绍。

互动交流环节：

问题 1：2023年度毛利下降主要原因？未来如何稳定毛利水平？

答：毛利率下降主要是因为 2023年度客户原有产品降价幅度较

大。 2024年公司将通过以下几个方面的努力：一是通过扩大生产规

模，分摊固定费用，提升内部运作效率，减少不必要的成本开支；

二是积极推进国产化替代材料的认证工作，提升外购关键零件自制

率，降低物料成本；三是通过不断获取新的项目定点增加新品销售

比例来抵消成熟产品的降价。

问题 2：2024年相较于 2023年，整体的年降压力如何？

答：今年客户整车降价幅度加大确实对公司造成一定影响，但

随着公司新产品的持续上量，预计今年的年降影响低于去年，总体

压力有所下降。

问题 3：2023年度净利下降主要原因？未来如何稳定净利水平？

答：主要系存量客户原有产品降价、期间费用有所增加所致，

其中管理费用因支付上市相关费用、奖金增加，该影响不具有持续

性。公司目前在手订单及项目储备充足，客户稳中有增，新能源业

务保持了向上的势头。在较为成熟的燃油车市场，公司持续推进占

比较低的客户的项目落地，扩大公司市场占有率。由于目前燃油车

产品的技术结构较为成熟，市场拓展以及年降确实会对成熟产品价

格带来一定影响，但是新能源汽车迭代速度较快，且未来两年内国 7

标准的实施也将带来燃油车产品技术升级的机会，产生新的盈利空

间。未来公司将结合行业发展趋势和市场状况，从技术研发、市场

开拓和生产制造等方面加大在储能、氢能和热管理系统等新能源领

域的投入力度，不断为公司开拓新的增长点。另外公司也在努力开

发替代材料并提升外购零件自制率，维持并提升公司的盈利水平。

问题 4：2023年度期间费用主要变动在哪些方面？

答：销售费用主要系新增销售人员、拓展新客户新产品所致；

管理费用主要系支付上市相关费用、奖金增加所致；财务费用主要

系偿还银行借款利息减少、现金管理获得收益所致；研发费用主要

系新增技术人员、研发新产品增加所致。



问题 5：2023年度经营活动现金流下降原因？

答：一是公司产销规模增加导致原材料采购、新产品研发、销

售研发人员费用等经营性现金支出增加；二是销售扩大导致应收款

项融资增加，上市募集补流资金到位后票据贴现减少，导致经营性

现金流入减少。

问题 6：2023年度前 5大客户变化以及新客户拓展情况？

答：公司前 5大客户的结构和排名与 2022年差异较小，其中客

户最大的还是长安和比亚迪，宁德时代和广汽的占比有所上升。2023

年以来，公司始终坚持积极的市场策略，将新项目定点、新客户开

发和新市场领域的开拓作为销售工作的核心，新增了大量优质汽车

及非汽车行业客户。作为汽车行业 TIER1，公司获得了包括理想、合

众在内的造车新势力客户，东风日产等合资客户的供应商认证；作

为汽车行业 TIER2，获得了包括日本领先管路系统供应商三樱公司、

全球头部汽车技术供应商博世集团和汽车油箱供应商英瑞杰等供应

商体系认证，完成了公司在全球前三大油箱企业的客户布局；作为

非汽车液冷热管理系统应用的供应商，完成了国内头部储能系统集

成商海博思创、采日能源的正式审核，转向全面业务合作阶段。

问题 7：2023年燃油车和新能源车的收入占比？

答：新能源占比约 43%，包括一定比例的插混车型燃油管路收

入、增程器配套管路收入。其中一半以上是热管理系统管路和连接

件以及电气系统的注塑件产品，剩余部分为插混车型燃油和蒸发管

路的收入。

问题 8：公司在非乘用车领域，储能、充换电设备等产品的收入

情况？

答：据不完全统计，公司 2023年非乘用车收入应在 15%以上，

主要来自于长安、五菱、赛力斯（原东风小康品牌）、江铃、奇瑞

商用车等客户的微车和轻型商用车，以及少量重卡和工程车辆。非

车业务比例较少，主要是与电池厂和储能系统集成商进行合作，但

收入较低。未来公司的非车热管理产品会主要面向移动式储能、大

型储能或充电站以及新型“光储充放换”一体化储能站发展方向，

不断拓展新产品，持续优化产品结构。

问题 9：公司目前的行业市占率？

答：由于公司主要客户是自主品牌整车制造商，产品单车价值

较合资车型更低。据初步推测，从产品价值上看，公司占 6%-7%；



从产品数量和覆盖车型的装车量上看，公司应在 10%以上。

问题 10：公司目前产能及其利用率情况？

答：公司目前产能充足，由于公司总部和研发中心搬迁至新的

区域，重庆一工厂近期进行了产能升级，注塑车间设备升级和扩容

也有效提升了生产效率和产能，并提升了中大型塑料覆盖件、结构

件等产品的生产能力。加上预期在 2024年投入使用的江苏溧阳的过

渡工厂，能够满足今年增长所需产能要求。伴随设备投入加大，产

能会进一步提升，2023年主要产品产能同比增长 35%以上，与订单

数量基本同步，目前利用率为 84.56%。

问题 11：公司溧阳项目及其他扩产项目情况？

答：公司于 2023年完成了募投项目工厂的主要产能建设及对应

客户的工厂审核；完成了溧阳项目过渡工厂的内部改造与装修，以

及辅助设备的安装调试；对公司原自有工厂和汽车零部件子公司的

注塑及装配车间进行了一系列扩容改造，增加了有效生产面积和设

备投入。2024年，公司将持续推进募投工厂的生产线完善，溧阳过

渡工厂的顺利投产，自建管路系统工厂的开工建设等工作。

问题 12：公司有无海外建厂的考虑？

答：随着国内主要乘用车企业、动力电池企业及储能和光伏充

电设备行业加快海外建厂运营的节奏，会产生大量当地配套需求，

部分未转移产能到海外的产业链也会产生出口贸易的需求。公司将

针对海外市场进行提前调研，研究目的地商业环境、政策法规、产

品认证以及出口贸易事务等情况，并加大客户出口车型或全球同步

车型的产品项目储备，适时做出不限于海外派驻、当地运营或当地

建厂等经营决策。公司的投资考察团队已在乌兹别克斯坦和泰国等

国家进行过相关调研工作，亦拜访了当地汽车产业链和中资整车和

零部件企业，了解了相关的投资建厂和项目配套情况，公司将持续

跟进后续事宜。

问题 13：请问公司在固态电池领域的参与情况？

答：就公司与行业交流学习的情况来看，目前纯固态电池的主

要技术路线有硫化物、聚合物和氧化物等。由于材料的活性问题依

然存在单位放电功率和充电速度不足，尚未完全达到商用化标准。

目前已发布车型的固态电池主要是技术日渐成熟的带有隔膜的半固

态电池，其能量密度明显高于磷酸铁锂电池但成本会更高；能量密

度略高于最好的三元锂电池，但批量后成本会有更大的下降空间，



经一定迭代后成本会低于目前的三元锂电池，已经具有较好的商业

化价值。与现有的主流锂电池技术相比性能和成本等方面各有长短，

更类似田忌赛马的关系而非颠覆性创新。对公司产品而言，半固态

电池包的设计与现有产品接近，而纯固态电池工作温度较高，对温

控（比如加热）提出了更高的要求，有利于冷板、液冷管路等相关

产品的价值提升。因此公司的相关产品可应用在搭载固态电池的电

池包方案中。

问题 14：公司有无产品运用到低空经济领域？

答：公司目前未有相关产品。

本次活动不涉及应披露的重大信息。

附件清单

（如有）
无

日期 2024年 4月 11日


