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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 

中信证券 胡叶倩雯、唐佳     国信证券 胡剑 

国盛证券 钟琳               西南证券 徐一丹 

中泰证券 张琼               华泰证券 王心怡、陈旭东 

华安证券 李元晨、高力洋     海通证券 李轩 

浙商证券 石凌宇、周黎萍     银河证券 王森 

兴业证券 姚丹丹             侏罗纪资产 孙恺 

中金公司 温晗静、曹佳桐     中华联合保险 袁超 

奥天奇投资 张顺宗           量化投资 窦长民 

衍航投资 庞宇超             博道基金 徐帆 

财通证券 吴姣晨、白宇       东方财富证券 邓迪飞 

东方证券 江舟               富邦基金 衡攀宇、乔培涛 

富国基金 王佳晨             广东民营投资 江湧、唐玉堂 

进化论私募 袁月             中大君悦投资 吴季轩         

聚力财富 刘帅彬             华西基金 王宁山 

嘉实基金 谢泽林             健顺投资 龚宇琼 



第五公理投资 陈乐天         九泰基金 赵万隆 

民生加银 王悦               富泽资产 董博 

德邻众福投资 何开放         德岳投资 毛以超 

混沌投资 朱宇轩             瞰道资产 顾倩 

鹤禧私募基金 李峥嵘         瓴仁私募基金 余高 

睿郡资产 张航、刘国星       涌乐股权投资 岳雄伟 

颀臻资产 黄婷               申万菱信 卜忠林 

前海大千 窦巍、尹川         前海德承 俞清 

安卓投资 钟平昌             前海美银 季龙 

前海华杉 廖佳楷             沣相投资 杨宜洋 

中泓汇富 余一奇             首创证券 何立中 

兴业银行 倪斌               易米基金 杨臻 

玄卜投资 雷刚               翊安投资 张益锋 

银华基金 郭磊、王卓立       长信基金 孙玥 

长安基金 刘嘉               招商银行常州分行 于哲 

旌安投资 孔凡熔             中融鼎（深圳）投资 吴函亮 

中炬资产 曹博               众志汇通资产 刘玉红 

中信建投证券 秦基栗、林赫涵、王天乐 

投资者 李梓澎、李书颖、张夏璐、曲芳、黄盼盼、戴超原 

时间 2023 年 1 月 15 日 

地点 公司会议室（线上交流） 

上市公司接待人

员姓名 

董事长、总经理：王明喜先生 

董事、副总经理、董事会秘书：黄逸超女士 

传动事业部副总：朱卫东先生 



投资者关系活动

主要内容介绍 

 

管理层发言： 

公司 2022 年出现这么大的业绩变化，向各位投资者郑重道歉。 

 

2022 年度公司亏损的原因主要是三个方面：（1）第四季度主营业

务 MIM 板块补提存货跌价准备 1 亿元至 1.2 亿元，固定资产减值准备

1.70 亿元至 1.77 亿元。合计影响预计 2.7 亿元至 2.97 亿元。（2）四季

度安特信补提存货跌价准备 2,500 万元至 3,000 万元。计提商誉减值准

备 2,500 万元至 3,500 万元，合计影响 5,000 万元至 6,500 万元，上述

两项减值影响共计 3.2 亿元至 3.62 亿元。（3）排除上述两项计提减值

的影响，公司经营层面的业绩也未达预期，从收入端看，年初公司制

定的目标是完成销售 30 亿元，实际收入规模和预期差异较大，其中

MIM 板块的收入未达预期是主要因素，尤其是 MIM 主营业务在四季

度大幅度下滑，造成了单季度的利润亏损。 

 

具体业务层面，分消费电子板块、安特信、传动业务拓展进行介

绍： 

1、消费电子板块方面： 

从利润端看，2022 年海外大客户的持续降价策略严重影响了公司

盈利能力。具体原因公司已经在业绩预告中做了详细的分析和介绍。

在本次计提固定资产减值准备的 1.7 亿元至 1.77 亿元设备均为大客户

的专用设备；存货跌价准备的 1 亿元至 1.2 亿元存货中，大部分为大客

户的呆滞物料和库存，加上项目本身的亏损，合计对公司业绩的影响

非常巨大。 

 

2022 年四季度是公司发展的转折点，管理层也开始重新审视大客

户供应链的生态环境，反思对大客户的经营战略。从 2023 年开始，管

理层将逐步调整经营战略，谨慎决策，谨慎投资：（1）在前沿技术的

开发和研究方面，我们会持续保持和客户的合作关系；（2）公司会持

续加大对其他客户的开拓力度，包括国内的头部客户和海外的其他客

户；（3）会增加对非消费电子行业，包括汽车和医疗行业的开拓和资

源的倾斜；（4）大力发展除了 MIM 以外的板块，尤其是传动机构、

折叠屏转轴、散热模组、自动化设备等偏向于设计组装的轻资产的业

务板块。 

 

2、安特信方面： 

2022 年度，安特信在上半年度仍持续亏损。从二季度开始，通过

严格执行公司管理层定下的“利润导向”的经营策略，对于亏损项目，

经过和客户反复的议价，在确定无法涨价的情况下，果断终止相关业

务合作，避免了亏损的进一步扩大。经过持续的业务调整以及内部管

控的梳理，在下半年度，安特信经营层面有所好转、实现大幅减亏到

盈亏平衡。综合全年来看，安特信经营层面的亏损主要是受上半年度

亏损的拖累。目前安特信 2022 年度商誉计提之后剩余整体规模大概在

2,100 万至 3,100 万的规模，库存结构良性，整体开始变得比较良性。 



 

3、传动业务的拓展情况： 

公司传动业务包括两大模块：一是折叠屏转轴业务，二是微型精

密传动模组业务。 

 

折叠屏转轴模组方面，2022 年度不管是各个机构的折叠屏销售预

测数、还是各个品牌方面的实际出货情况，均比 2021 年度增长明显。

2023 年度的折叠屏出货预测，从目前咨询机构的预测情况、结合公司

已经了解到的信息看，仍然有望继续保持大幅的增长。业务开拓方面，

主流安卓系客户，除了现有的量产客户外，已经有其他客户确定合作，

预计在 2023 年实现量产出货。其他主流安卓系客户方面，公司都在项

目预研和准备中。二线品牌方面，目前看也都在发力折叠屏，有些品

牌也已经确定合作。我们认为，品牌方面对于折叠屏的认可度和发力

程度还是比较高的，公司持续看好折叠屏的发展空间。 

 

微型精密传动模组方面，公司在 2022 年度，已经进入了扫地机器

人头部的企业供应链，包括添可、石头科技、乐生等客户，并在 2022

年已有项目进入量产阶段，产品也从蠕动泵拓展到地刷、行走轮等；

还进入了安防摄像头、智能家居等板块。新能源汽车方面，2023 年度

预计将有 2 个项目进入量产阶段。未来公司将继续布局医疗方面的微

型精密传动件、及工业机器人的微型精密传动件等。 

 

2023 年度，希望能够作为公司的新起点，轻装重新上阵，依照公

司的既有战略方针实现转型。 

 

问答环节： 

1、从长期看，结合资源分配和未来战略规划，公司想要发展成一个什

么样的公司？ 

答：公司是一家以 MIM 为主营业务的上市公司，公司在行业中、客户

群体中都取得了一定的成绩和口碑，也取得了国家工信部颁发的单项

冠军，但是目前 MIM 全球市场 200 亿左右的规模，公司从上市以后，

一直在寻找新的增长点，也布局了包括传动、散热、安特信以及自动

化等业务板块。 

从长期来看，公司希望能够向轻资产方向转型，发展成为大市场、

重技术、小生产这种“哑铃结构”的公司。这也是我们布局传动、散

热等板块的原因。从传动开始，公司已经体验到了设计能力带来的附

加值和红利。目前这个战略方向已经清晰，在公司内部定位清楚。 

 

2、公司对于海外大客户合作及市场开拓后续的展望？ 

答：海外大客户仍将是公司的重要大客户。公司会汲取之前的教训，

谨慎决策，决策方面做好量产投资以及风险管控的评估，商务方面谨

慎备库、不盲目跟进降价需求，运营方面继续优化、降本增效，并协

同客户一起做好降本改善，维护好和客户的战略关系，关注整体盈利

水平。同时将继续推进和客户在前沿技术方面的合作和开发。 



同时，公司将持续加强市场能力和营销团队建设，未来将大力拓

展其他北美客户；尽量配合安卓系客户，争取设计和组装定单。对于

设计和组装业务，目前除了传动业务板块外，瑞点一直从事着汽车的

塑胶活动结构件的设计和组装业务，安特信一直从事着声学类产品的

设计和组装业务，目前广东精研也在 2022 年度成功开拓了相关业务板

块，未来公司将适当倾斜资源，从更长期的维度看，整体组装业务的

比例有望逐渐提升，成为营收的主要来源，公司收入结构也将同步发

生转变。 

 

3、如何看待折叠屏渗透率的提升趋势？ 

答：公司认为趋势会越来越明显，不管从全球的出货量看，还是从公

司掌握的信息看。目前三星应该是整个行业中出货量最大的品牌方，

国内品牌方的销量预测在第一代产品发布的时候比较保守，但是随着

产品的更新迭代，品牌方的销售预测和增长趋势还是比较乐观的。目

前品牌方也在不停的推出新的产品，从长期看，国内品牌方的增长趋

势和增长率会比较可观。 

 

4、怎么看待大客户收入的趋势？其他产品是否会受到影响？ 

答：来自于大客户的需求持续在增加，但是未来公司会更加谨慎对待，

尤其是在投资方面，公司将谨慎评估和跟进，同时更加关注业务的盈

利能力，对于有盈利空间的项目，我们能争取的还是会去争取。健康

的供应链生态是需要商务合作伙伴共同去维护和发展的，公司将本着

公平公正公开的态度进行商务积极洽谈、争取合理的商业利益，对于

不符合自身利益需求及违背行业健康发展趋势的，公司将坦诚沟通，

放弃也是迫不得已的选择。 

 

5、折叠屏铰链的 MIM 零件会被未来其余技术方案替代吗？ 

答：目前折叠屏转轴对 MIM 业务的需求比较刚性，公司会在技术和生

产管控方面持续发力，保持技术方面的领先性，保持竞争优势。目前

手机折叠屏转轴，尤其是水滴形态的转轴方案，目前设计的结构和零

件仍然比较复杂，而且对于产品零部件的韧性、刚性、重量、可靠性、

一致性方面还是要求比较高的，目前看，MIM 件仍然是最适合的工艺，

所以折叠屏转轴对于 MIM 件的应用需求还是很确定的。 

 

6、公司在折叠屏铰链的组装方面，竞争优势是什么？ 

答：虽然铰链组装本身有一定的技术含量，但是最核心的还是在于硬

件一致性的管控以及参与设计、测试的能力。在产品的设计过程中，

公司能够很好地配合客户的开发并根据已经积累的丰富的MIM件生产

经验，向客户提供一些设计改进和性能测试的建议，贴近客户的需求。

同时，公司在 MIM 件的尺寸、精度方面的优势明显，在组装过程中，

也形成一定的竞争优势。 

 

7、公司展望未来在折叠屏方面的收入规划，从 2-3 年甚至更久的维度，

怎么看公司未来的收入规划？ 



答：公司主营业务为 MIM 零部件业务，从 2019 年开始布局了传动和

散热两个事业部，主要原因在于，从行业的长期发展看，MIM 的市场

空间差不多在 200 亿人民币左右，是一个相对细分的领域，而近几年

公司布局的传动和散热业务板块，市场空间远远大于MIM的市场空间。

虽然截止 2022 年度，公司在传动业务板块的收入占整个营收的比重还

比较低，但是未来应该会呈现快速上升的趋势，这也符合公司中远期

的规划。也就是说，虽然公司目前主营业务仍然是 MIM 业务，但是其

他业务板块如传动、散热的营业收入将逐渐增长，超过 MIM 主营业务，

这也是公司的战略布局和长远的目标。 

 

8、微型精密传动业务目前已经切入智能家居板块，据观察这个领域逐

渐走向红海，请介绍下公司在该业务板块未来的规划？ 

答：智能家居业务属于小家电板块，我们认为后续的确会逐渐进入红

海。但公司看还是有一定竞争优势的，以公司产品蠕动泵为例，目前

产品的精度已经高于行业平均水平，这也是公司能够进入这个行业的

原因。未来智能家居板块，公司在项目有盈利的基础上保持一定的收

入份额。而在微型精密传动业务的战略布局方面，智能家居板块只是

起步环节，战略层面，我们的目标是开拓新能源汽车、医疗、及工业

机器人等方向的精密传动零件及模组的业务。目前，公司在这三个方

向都已经开始布局，2023 年度，预计会有两个新能源汽车项目开始进

入量产。 

 

9、传动在汽车的项目未来的战略，是更看重盈利还是收入规模？  

答：汽车对于传动机构的需求比较多，公司目前新进入该业务领域，

主要从事的是新型附加值较高的传动机构，譬如新能源汽车中新出现

的一些传动结构件，像电动出风口，公司在 2022 年初收购的瑞点精密，

有一个成熟产品就是手调节的汽车空调出风口。公司结合传动和瑞点

的业务能力，实现了电动执行器的驱动方案，在空调出风口配置电动

执行器，可以实现空调出风口的电动调节，目前正在面对客户进行产

品推介中。瑞点长期配套汽车类客户，且新能源汽车的产品认证周期

会短于传统燃油汽车，这也是传动在拓展汽车项目上比较有利的一个

方面。 

未来，公司还是会以技术支撑，以利润为导向，在此基础上再去

做大收入，不会未来追求收入规模而放弃这个指引，去做一些亏本项

目，这不符合我们的战略目标和考量。 

 

10、安卓系的 MIM 产业竞争格局是否可能恶化？ 

答：公司不这么认为。据我们了解，目前行业的确是发生了一些转变，

安卓系客户对 MIM 件的需求在发生重要的变化，特别是转轴件，对于

MIM 件的品质、精度以及一致性等的要求特别高，一些小公司不管是

产能还是品质方面应该不能满足客户需求的。 

 

11、此前海外大客户 14PRO 卡槽出问题是否与公司有关？后续与海外

大客户的合作展望，有无参与其 MR 产品？ 



答：卡槽问题我们不清楚，但肯定跟我们没有关系，因为大客户的卡

槽不是用 MIM 技术来做的。 

客户的其他产品需求，如果评估下来整体盈利水平可以，我们会努力

去做好。 

附件清单（如有） 无 

日期 2023 年 1 月 15 日 

 


