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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 

博时基金  谢泽林            点石汇鑫  李世杰 

静衡投资  李远卓            耕霁（上海）投资  张林晚 

方正证券  钟琳              财通证券  黄梦龙 

德邦证券  张威震            圆澄私募  李红 

国融基金  陈晓晨            国谦基金  周林 

国投证券  盛晓君            国金证券  丁彦文 

海通证券  肖隽翀            鸿运私募基金  朱伟华、舒殷 

弘则弥道  王修远            国信证券  胡剑、连欣然 

九泰基金  赵万隆            华创证券  高远 

华鑫证券  何鹏程            华西银峰投资  马行川 

华安证券  李元晨            华泰证券  于可熠、王心怡 

开源证券  傅盛盛            华安财保资产  李亚鑫 

磐厚动量  胡建芳            仙人掌私募  彭柳萌 

广毓资产  鮮武兵            玖歌投资  张超 

博笃投资  叶秉喜            明世伙伴私募  朱腾飞 



凯盛融英  朱雨潇            金光紫金股权  李润泽 

上海福实管理  路永光        摩根大通证券  刘叶 

丞毅投资  胡亚男            云众创融投资  李德生 

纳弗斯信息  李怀斌          致海蓝资产  火炎 

申万宏源  汪颖栋            西部证券  牛先智、贾国瑞 

兴业证券  刘培锐            长城证券  李心怡、姚久花 

长安基金  刘嘉              中信证券  孙臣兴、罗舜芝 

中信建投  汪洁              中原证券  邹臣 

浙商证券  徐菲              招银国际  刘梦楠 

银河证券  高峰              招商证券  程鑫 

中泰证券  张琼              西南证券  徐一丹 

山西证券  田发祥、张天、薛淏天    投资者夏迦楠 

时间 2024 年 5 月 9 日 

地点 公司会议室（线上交流） 

上市公司接待

人员姓名 

董事、副总经理、董事会秘书：黄逸超女士 

证券事务代表：王涛女士 

投资者关系活

动主要内容介

绍 

 

管理层发言： 

一、2023年度经营情况介绍 

2023年度收入变动及原因分析： 

2023 年公司实现的营业收入为 21.96 亿元，较上年同期营收规模减

少了 3.12 亿元，同比下降 12.44%。 主要还是因为海外大客户设变等因

素影响、收入在 2023 年度下滑明显，叠加了瑞点精密检测试剂盒需求下

降、安特信收入下滑等因素的综合影响所致。 

但是，另外一方面，2023 年公司传动和散热类产品、精密塑胶产品

的汽车件、MIM 板块其他客户的收入均有所增长，这些板块是公司确定

的战略发展方向，也是我们要努力拓展的业务方向。 

2023年度利润变动及原因分析： 

2023 年公司全年扭亏为盈，实现归母净利润 1.66 亿，扣非归母净利

润 1.18 亿。盈利能力大幅提升。 

整体来看，2023 年之所以可以实现较好的业绩，和公司在 2022 年

底的战略转向、2023 年的经营策略的调整是紧密关联的。2023 年，上市



公司及子公司都更关注盈利能力，严控支出、谨慎大规模投入，审慎评

估客户需求和排产，没有出现 2022 年度的大规模专项减值的情况。主营

业务的盈利能力较 2022 年度明显回升。虽然公司在 2023 年底对安特信

剩余商誉全部计提减值 3400 余万，但是整体盈利能力的回升是显著可见

的。同时，在本次安特信剩余商誉全部计提之后，收购安特信所形成的

商誉已全部计提完成，商誉不对再对公司有影响了。 

公司在 2024 年 1 月 29 日的投资者交流中，以及公司年报第 16 页的

“经营情况分析”中有对 2023 年收入、利润变动原因的详细分析。 

 

二、2024年第一季度经营情况介绍 

2024 第一季度，公司实现营业收入 3.89 亿，归母净利润-2,710 万，

扣非后归母净利润-3,149 万元。对比上年同期，收入增长 0.87 亿，归母

净利润改善了 1,621 万元，扣非后归母净利润改善了 1,333 万元。 

收入变动原因： 

整体来看，公司在 2024 年第一季度的业务较 2023 年第一季度有所

增长和变化，这个变化可以说和公司在 2023 年度确定的业务拓展方向和

战略布局是比较一致的。 

分产品来看： 

今年第一季度收入规模较去年同期的增长主要来源于 MIM 零部件

及组件的收入增长，以及传动、散热及其他的收入增长。 

其中，MIM 零部件及组件的收入增长一方面是因为消费电子类的收

入的增长，既有我们北美大客户的原因，也有国内的安卓头部客户在折

叠屏用精密零部件的需求方面的拉动，另一方面是因为来自于 MIM 汽

车客户需求提升的带动。 

传动、散热及其他的收入增长，传动及散热业务板块同比均有一定

的增长。传动的增长主要来源于电机齿轮箱相关收入，尤其是扫地机器

人收入的增长。散热的业务结构延续了 2023 年公司的布局，液冷相关的

收入持续增长。 

精密塑胶零部件及组件的收入虽然没有了医疗这部分，但整体汽车

塑胶业务较为平稳。我们在去年确定了未来的战略方向，专注于做汽车

内饰件，所以这部分业务平稳有序增长。 

终端产品的收入也略有增长。 

利润变动原因： 

利润端来看，公司在 2024 年第一季度虽然仍处于亏损状态，但是同

比 2023 年第一季度，净利润水平是好转的。亏损的原因在于：（1）一

季度应收账款、其他应收款、存货计提信用减值和资产减值准备约 2,770

万元。刨除减值的影响，一季度归母净利润差不多在盈亏平衡之间。（2）

但 MIM 零部件及组件业务仍占比较高，公司一季度还是在一定程度上

受到了消费电子的季节性的影响，收入规模不显著，规模效应无法体现。 

盈利能力变动情况： 

盈利能力方面也是变化明显，整体毛利率虽然较去年全年略有下滑，

但较去年同期仍是显著回升的，主要还是受益于 MIM 零部件及组件的

毛利率水平的回升；精密塑胶零部件及组件方面，汽车件的毛利率持续

回升；终端产品方面，毛利率水平跟去年同期相比也有所回升。 



传动、散热类组件及其他在第一季度做了较多的研发投入，包括折

叠新品、电机齿轮箱的新技术、还有散热新品的持续的研发投入，但相

关研发投入在第一季度尚未起量或在爬坡初期量产不稳定，毛利率水平

受到了一定程度的影响。 

2024 年第一季度整体来看，各个业务板块的收入或者盈利能力较去

年同期都有所向好，我们坚定看好之前的业务布局和战略拓展方向。 

 

三、重点业务的变化和进展 

（1）海外大客户方面：之前也有一些传言，我们也通过媒体做了一

些回复。目前实际情况是，我们没有被任何一家客户除名，我们和之前

的客户都保持着很良好的合作关系。我们要做的仍然是服务好这些客户，

包括配合客户走向海外，目前公司已经在筹划向越南拓展工厂；同时配

合客户做好前沿产品、前沿技术的开发。之前北美大客户公司披露的原

文意思是说“苹果供应商名单代表了我们在 2023 财年全球范围内对材

料、制造和产品组装的直接支出的 98%。”此外，我们也对媒体——每日

经济新闻的采访做了回应，大家可以看下相关报道。实际上从 MIM 业

务来看，我们在大客户中的占比不是很高，主要做的一些小件，这两年

对海外大客户的收入有所下滑，所以排名达不到 200 以内，但不代表合

作终止。 

  （2）转轴业务方面，目前公司在主流的折叠客户方面，都保持比

较好的合作，或者以 MIM 件，或者以 MIM+转轴组件的能力，进行布局

和卡位。今年会持续做好前端的产品开发，我们感觉到现在折叠屏产品

的终端品牌间的竞争越来越激烈，各品牌商在技术研发上的投入仍然较

强，所以这两年我们配合客户做的新产品开发是较多的。同时发挥在材

料、仿真、过程管理等方面的优势，积极配合客户在新材料、技术迭代、

降本方面的需求，做好服务。 

  （3）汽车塑胶业务方面，去年瑞点精密对赌期已结束，虽然没有

达成 2023 年度的业绩目标，但在战略布局方面比较清晰。没有完成对赌

的原因，一方面是医疗精密塑胶件的收缩，另一方面是汽车行业竞争激

烈。但通过近两年的我们的思索和重新整理，我们确定了要在汽车行业

深入走下去的战略布局。所以瑞点精密虽然业绩没有达成，但我们认为

方向是对的。瑞点在 2023 年进入了比亚迪的一级供应商序列，也进入了

佛吉亚、新泉股份等总成厂。此外，从 2023 年开始，汽车业务的盈利能

力有所提升，在管理的专业度、人员效率上面都有所提升。此外，我们

瑞点的厂区也进行了重新的组织和布置，现场的环境、体系的流程规范

化都有明显提升。2024 年，瑞点继续深耕汽车业务。依托过去的分总成

件的经验和基础，持续拓展总成件的市场和整车厂资源，争取进入一、

二级配套商。在新客户开拓的同时，深化和现有客户的合作，目前接到

的开发需求已经达到去年全年的 50%左右，相关项目的收入有望在明后

年落地形成收入。在工艺方面，除了现有的注塑、组装之外，我们还拓

展了包覆、压铸等产线，产品品类也从原来传统的汽车内饰件发展为带

电机驱动、桌板类更复杂工艺的产品。 

（4）散热方面，公司已经在 2023 年的基础之上，新开拓了储能方

向的客户，并且在今年已经实现量产，目前以此为契机，着力横向开拓



储能方向其他开户；同时，公司散热板块逐步推进在汽车冷板、充电桩

散热、服务器散热等方向的业务开拓，目前有一款超充站的散热模组已

经进入样品认证阶段，等待客户方面的测试验证，根据验证情况确定量

产时点。如果能够量产就代表我们散热又有一个业务方向落地。 

（5）电机齿轮箱模组方面，扫拖地机器人方面，这两年渗透率在逐

步增加，总体市场空间和前景还是有的。借助 2022、2023 年项目的成功

量产经验，横向拓展了扫地机器人同行业其他品牌客户的需求，在头部

客户里面都有了量产和合作经验；新业务如汽车内饰活动件的执行器、

机器人、工业控制等方面，按照前期规划逐步推进中。工业控制方面，

公司正在给客户交样无刷电机+行星减速箱+控制器的组件。服务机器人

方面，我们已经小批量供应无刷电机和行星减速器；机器人灵巧手方面，

部分项目的空心杯电机和行星减速器已经给客户送样了。我们认为，电

机齿轮箱模组方面未来的应用前景较大，从扫拖机器人的 1.0 版本到服

务机器人的 2.0 版本到未来人形机器人的 3.0 版本，我们希望慢慢跟着客

户积累更多的经验，也能够通过 1.0 版本的逐步放量和收入来支撑我们

2.0 版本的研发和 3.0 版本的更长期的给客户服务。 

公司看好业务的市场前景，但业务的进展与落地受多种因素影响，

是一个渐进的过程，公司也需要时间来克服挑战、抓住机会，请大家以

更广阔的长期的视角理解市场和业务发展的复杂性。 

经过 2023 年的调整和战略调整， 2024 年我们要做的就是继续沿着

既定的战略方向和规划前行，聚焦各个板块内生的成长，将每个板块的

规划分解、落地、执行。  

 

问答环节： 

1、请问折叠屏业务的客户进展情况以及相应的量级情况？ 

答：公司折叠屏业务是以折叠屏手机里面的精密结构件和整体铰链

组装两个方面为主。精密结构件方面，客户主要是韩国大客户和国内安

卓系头部大客户；铰链组装方面，客户主要是国内安卓系知名品牌客户，

并且在争取另外一家知名客户今年下半年能够项目落地。 

这两年，整体的经济形势、以及终端品牌在产品端的竞争比较激烈，

所以的确在量级方面会存在一定的不确定性，目前看品牌方整体规划偏

谨慎，但是应该是可以完成，在此提示大家注意风险、请各位投资人要

予以关注。 

量级方面目前看品牌方整体规划偏谨慎，但是应该是可以完成的。

有的客户趋势可能是终端的消费者对于上下折的兴趣不及左右折，左右

折可能会比上下折的增长更明显。有的客户增长趋势还不错。还有的客

户，一般预测偏谨慎，需要看产品发售后的市场反馈情况，我们仍然在

期待。整体量级而言，也会受到宏观经济形势、折叠屏行业竞争态势等

因素影响，存在一定的不确定性。 

 

2、客户对于新材料如钛合金的应用趋势？ 

答：从 2023 年下半年开始至今，我们收到了较多的钛合金研发需求，

但能够有希望在消费电子中应用落地的，更多的还是集中在一些小件上

面，比如头显设备中的小件、折叠屏手机铰链盖板、轻量化的手机结构



件。 

钛合金材料用于外观件还是存在一定的难点，一是材料的孔隙给高

光打磨带来一定挑战；二是钛合金原材料的供应及成本问题，是需要随

着钛合金材料应用的逐步提高来拉动原材料供应量的稳步提升；三是钛

合金材料本身的致密、制造还有一定的不成熟的地方，需要在应用中逐

步完善；四是钛合金工艺后续的切削问题，通过对刀具的研发、钛合金

原材料的研发、结构设计的研发等来减少后续的切削需求；五是钛合金

在 ESG 方面的挑战，钛在回收利用的过程中，再重新制造成细粉，会增

加里面的氧和氮的含量，会带来致密性方面的问题，即想要实现百分百

回收利用，相较于铝、不锈钢等材料相比还有很多改善空间。 

但是大家的意愿和兴趣都还在，也在持续的推动一些项目的落地，

但是是有一个过程的，毕竟成本难度都是存在的，总体来说，钛合金材

料需要在逐步成熟、逐步应用。 

 

3、二季度 MIM 业务的稼动率情况以及毛利率水平？ 

答：我们 MIM 业务主要应用在消费电子行业，项目的量产爬坡时

间主要由终端品牌商决定。一般性而言，一季度是研发期，二季度和三

季度是爬坡量产期，但是二季度项目的爬坡速度主要还是由终端品牌商

和组装厂的进度来决定的。从目前来看，海外的一些大客户在二季度会

逐步开始爬坡，二季度的稼动率相对可观，但还有会有部分产能的空余，

因为我们对于产能的规划还是主要以三季度的高峰来规划的，那三季度

我们的产能基本上是完全饱和的。在产能利用率提升的同时，毛利率水

平也会有一定的改善。 

 

4、在海外大客户新机型上面，公司今年开发的项目数量同比去年的

变动趋势以及今年海外大客户收入规模变动情况？ 

答：收入规模情况，去年我们开发的数量不是非常多，一方面，2022

年底我们做了一些战略上的调整，会比较谨慎；另一方面，客户方面部

分项目工艺也进行了一些设计变更，所以预计今年对海外大客户的收入

规模较去年相比会有所下滑。 

今年目前来看，我们在新开发的项目数量与去年相比是增加的，下

半年的研发项目数量还需要再观望，但有一部分项目是要到明年才会落

地。 

 

5、折叠屏终端客户出新机的节奏是否有放缓？ 

答：根据我们的观察和判断，海外大客户和国内大客户折叠屏新品

节奏并没有放缓，还是按照原来的节奏在推进。但是国内的其他大客户

折叠屏新品节奏有所放缓，主要原因是机型的打磨研发。折叠屏行业竞

争态势来看，消费者对折叠屏上下折的复购率不高，带来了终端品牌商

对于上下折的研发的变化；消费者对左右折有更轻薄、使用寿命更长、

折痕更轻微、性价比更高的需求，终端品牌商也会花更多的精力在左右

折的竞争上，也会花更多的时间在研发产品。 

总体而言，终端品牌商还是很看好折叠屏手机这个赛道，花了很多

时间和精力，并且还在持续投资。 



 

6、公司折叠屏业务的产能储备如何？ 

答：对于折叠屏整体铰链组装来讲，我们的产能储备是充足的；对

于折叠屏手机里面的精密结构件来讲，如果是百万级，储备也是充足的。 

 

7、国内安卓系头部大客户的折叠屏手机还是有一些的创新点，我们

有做相应的配套吗？ 

答：我们在精密结构件方面，一直在配合国内安卓系头部大客户做

研发和量产，今年上半年也已经有一部分产品在量产，并且储备了其不

同机型的研发。 

 

8、是否有对海外大客户 type C 接口或者新机种如折叠屏的储备？ 

答：一方面，海外大客户前两年对 MIM 用量的减少主要集中在摄

像头后支架上，但在一些模组上面还是在使用 MIM 支架。另一方面，

海外大客户取消了原来 lightning 的数据线端接头的 MIM 方案，但现在

的一些其他部分的设计如 type C 接口会用到 MIM。 

在折叠屏手机方面，我们理解如果海外大客户确实要推出折叠屏手

机，那应该也会用到 MIM 件。我们一直在配合海外大客户做一些前沿

的开发，但是一些较前期的产品，我们并不知道真实的应用场景，我们

主要是配合客户做 DFM、打样和认证。当然，我们也听到市场上有很多

传言，但我们相对偏上游，没有得到确切的消息，也没有正式确认落地

量产的图纸发放。 

 

9、公司芯片液冷产品是浸没式、冷板式还是其他？ 

答：我们配合客户研发的是比较早期的技术解决方案，处于 demo

状态，并不完全落在一个料号或者具体形态上。之前有投资人对此有所

关注，我们也发了很多声明和风险提示，该研发处于较早期，能否落地

什么时候落地均存在较大的不确定性，请广大投资者注意投资风险。 

 

10、公司在散热、汽车内饰领域进入的相对比较晚，与其他竞争对

手相比具体有哪些优势？ 

答：其实公司正式开始做 MIM 是在 2010 年，而较早期进入 MIM

领域的企业在九几年就开始在做了，但我们还是把 MIM 业务做到了上

市。同样的，我们虽然进入散热领域不在早期，但也不是非常晚，因为

散热领域中的储能、充电桩里面液冷产品需要优化研发，而我们优势在

于技术研发能力和勇于拼搏的团队精神和文化。我们非常努力，积极配

合客户需求，帮助客户解决问题，敢于啃难啃的骨头，而且在经营方面

我们有较强的定力，会更长远的眼光去经营和看待，并用一个动态的、

长期的眼光去发展。 

汽车内饰件方面，其实我们收购的瑞点精密一直致力于汽车内饰件

的制造，在技术和客户方面都有一定的积累，而在收购后我们对瑞点精

密进行运营管理提升，并且我们在 MIM 领域积累的汽车类客户资源也

能共享给瑞点精密。此外，我们瑞点精密还能和传动业务做交叉融合创

新，提供契合汽车智能化、电动化发展趋势的电动活动机构组件产品，



比如电动出风口、电动置物箱、电动中控台等。而且我们对待客户积极

配合响应，尽心尽力服务，在今年我们成功拿下了比亚迪的新项目，是

高端车型中的桌板项目。 

我们认为，在中国具备独一无二的技术是很难的，更多的是靠团队

的努力。目前任何一个赛道其实都是相对拥挤的，真正是蓝海的赛道并

没有那么多，而是要在一个看似红海的赛道去经营好，踏踏实实干实业。

我们的散热领域、汽车内饰件领域未来市场空间还是很大的，还是会有

很多的机会，比如在散热领域液冷还有很多需求，充电桩还有很多不是

超充，储能还有很多是风冷方案；比如在汽车内饰领域，未来电动化、

无人驾驶趋势下，汽车会成为一个大型消费电子产品，是一个移动的家，

消费者对汽车会有更多的情绪价值，而汽车内饰也会有更多的文章和想

法去实现。 

整体而言，我们是基于一个市场的增长和变化，以及我们的整个企

业文化和我们的长期主义，进入散热和汽车内饰领域，我们认为我们在

里面是有机会的。 

附件清单（如

有） 

无 

日期 2024 年 5 月 9 日 

 


