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证券代码：002139 证券简称：拓邦股份

深圳拓邦股份有限公司

2019 年 4 月 18 日、19 日投资者关系活动记录表

编号：64

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：

参与单位名称及

人员姓名

嘉实基金管理有限公司：谢泽林、王宇恒等 13 人

汇丰晋信基金管理有限公司：朱剑胜

天风证券股份有限公司：唐海清、容志能

华商基金管理有限公司：刘力

摩根丹利华鑫基金管理有限公司：雷志勇

中国国金融股份有限公司：夏雪

富敦投资管理（上海）有限公司（淡马锡控股子公司）：孙通

时间
2019年 4月 18日上午 9：00-11:30、下午 14：30-16：00；

2019年 4月 19日下午 16:00-17:00。

地点 公司会议室

上市公司接待人员

姓名

董事长、总经理：武永强

副总经理、财务总监、董事会秘书：文朝晖

战略与市场中心总监：刘天喜

证券事务代表：陈地剑

证券事务助理：杨桥桥

投资者关系活动主

要内容介绍

一、参观公司展厅

二、签署《调研来访承诺书》；
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三、武总介绍公司情况

1、拓邦股份是一家专注于智能控制器的公司，20 多年来公司

一直为客户提供智能控制器解决方案。我们已连续多年实现快速发

展，做到今天，我们越来越有信心！现在是智能化时代，对智能化

需求众多，要求也越来越高，我们认为未来智能化服务是非常有前

景的。我们现在跟国外一些同行的收入规模和技术差距已经越来越

小，而且我们具有工程师红利和供应链集成优势，还有巨大的消费

者市场。通过不断努力，未来我们一定会成为世界领先的智能控制

方案提供商。

2、公司现在的投入是满足客户对智能化创新产品的需求，近

两年每年投入研发 2亿多元，主要是用在创新产品。与以往不同，

过去的智能是简单的智能，以后的智能是能够给人类带来全新体验

的智能。在智能化时代，智能产品会是一个刚性需求。我们基于这

样一种判断，一直在加大研发投入，提升智能化解决方案能力和满

足客户智能化产品需求。

3、我们智能控制器业务主要在家电、电动工具、机器人三个

领域，另外还有一个重要的产品领域就是生产自动化及工业自动化

控制设备。我们自身生产车间也在进行自动化改进，也在培养这样

团队，工业物联网不是一个概念，而是实实在在的市场需求。

4、我们公司对品牌的定位：敏捷、创新、伙伴。我们首先定

位与客户之间是一种亲密合作的模式，为什么叫伙伴？我们一起进

步、共同探讨，一起创新。当初华为定位也是在客户亲密度模式下

进行的。

四、回答调研提问，主要问答简述如下：

提问 1: 公司新型机器人包括哪些？

回复：扫地机器人、割草机器人、炒菜机器人、商用机器人等

各种机器人的控制器系统，未来机器人会越来越普及，其智能化水

平比以往家电高很多，它是各种各样的技术集成，它需要技术平台，

需要各种技术汇集在一起，比如割草机器人，它有路径识别、场景
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识别等各种各样的技术应用。

提问 2: 行业的发展空间和公司未来的增长主要来源什么？我

们对于海外市场及海外市场大客户是如何考虑的?

回复：智能化和物联网化已经成为行业发展趋势，目前智能物

联产品的渗透率还很低，智能化和物联化有望推动行业实现 20%

以上的增速。同时由于公司综合实力持续提升，市场份额也会得到

提升。海外市场及海外市场大客户也是公司重点开拓方向。目前我

们在国际大客户端的市场份额还不是很高，但随着公司持续多年的

技术投入，体系化、信息化及后端自动化能力的不断提升，公司的

研发能力、集成供应链管理能力、品质保障能力已经获得国际知名

客户的高度认可，未来在国际大客户的市场份额还有较大的提升空

间。

提问 3: 公司生产系统建设规划？

回复：我们正在将传统生产转化为柔性化生产，惠州工业园已

经在进行，通过系统把生产线建设的更加柔性化，既可做大客户的

大批量订单，也可以满足多品种小批量的生产任务。

提问 4：现有基础实施是否能支撑未来 3-5年发展？

回复：现有基地的布局可以支撑公司未来 3-5年的发展，产能

已经不会构成公司发展的障碍。

提问 5：去年毛利率下降的原因？

回复：主要是三个原因：原材料涨价、汇率波动、产品结构差

异。原材料涨价主要是MLCC等材料出现非理性上涨；汇率波动

影响外销产品的毛利率；同时因经济增速放缓，高端、创新品类等

增量市场产品增速放缓，存量市场的产品价格竞争较为激烈。

提问 6：我们作为客户一种智能控制解决方案的提供商，怎么

样根据市场行情与客户及时调整价格？是否会做客户调整？

回复：我们在产品开发时就商议好定价策略，后面很少去改动。

一方面因产品型号多客户多，需要耗费巨大的时间成本；另一方面

基于建立长期高度信任的合作关系，也会舍弃一部分短期利益。客
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户谈价格一般会在固定时间时谈，在开发阶段价格定下来后，当出

货量达到一定规模时候，会再商议价格调整。我们公司注重头部客

户，但对尾部客户淘汰也很慎重，因为很多头部客户就是尾部客户

成长起来的，对于合作了多年仍未能带来效益的客户，我们也会主

动进行优化。

提问 7：合信达去年收入下降的原因？

回复：合信达主要业务为壁挂炉控制器和温控器。2017 年因

京津冀地区煤改气政策的推动，壁挂炉市场出现井喷式发展，但因

燃气供应出现短缺，2018年煤改气政策发生较大调整。2018年主

要是去库存的一年。煤改气是一项长期工程，经过 2018年调整后，

虽然很难出现 2017年的井喷式增长，但预计会开始逐步复苏。合

信达温控器业务目前也在顺利推进中。

提问 8：客户越来越多，产品越来越多，生产要求是否越来越

高？

回复：智能控制器后端生产的设备大同小异，工序有所差异，

主是差异是在前段研发阶段。

附件清单（如有） 无

日期 2019年 4月 19日


