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广东坚朗五金制品股份有限公司 

投资者关系活动记录表 

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 

中泰证券、长江证券、瑞银证券、广发证券、天风证券、中信证

券、东吴证券、中金证券、华泰证券、上证证券、民生证券、西

南证券、东北证券、光大证券、长城证券、安信证券、国盛证券、

海通证券、银河证券、财通证券、平安证券、兴业证券、国信证

券、华西证券、高盛证券、国泰君安、中银证券、华安证券、东
莞证券、德邦证券、嘉实基金、博时基金、博道基金、工银瑞信、

淡水泉、南方基金、泉果基金、长盛基金、银华基金、中金基金、

中欧基金、华宝基金、阳光资产、Point72、中国人寿、天安人寿、

友邦人寿、中加人寿等 160 余家机构投资者参加本次会议。 

时间 2023 年 5 月 4 日 

地点 公司会议室 

上市公司接待 

人员姓名 

董事长：白宝鲲 

董事会秘书：殷建忠 

财务总监：邹志敏 

投资者关系活动

主要内容介绍 

1、公司 2022 年年度营业情况介绍。 

公司 2022 年年度营业收入 76.48 亿元，同比下降 13%，其中

海外区的业绩占比由 2021 年 7%恢复到 10%左右，增长率 22%；因

收入不达预期，出现下滑，叠加原材料因素毛利率下降，同时费

用无法有效摊薄，净利润下滑。公司实现 2022 年归属于母公司所

有者的净利润 6500 万，同比增长下降约 93%，在公司公告的业绩

预告范围内。经营活动产生的现金流量净额为 9.34 亿，去年同期

5.46 亿，同比增长 71%。 



 

2、公司 2023 年第一季度营业情况介绍。 

公司 2023年第一季度营业收入 13.54亿元，同比增长 4.83%；

归属于母公司所有者的净利润-5600 万，同比增长 37.33%，毛利

率 30.13%，同比提升 1.3%。经营活动产生的现金流量净额为-3.59

亿，去年同期-6.96 亿，收现比较去年同期有所提升，付现比较同

期略下降。费用增量投入不多，销售费用略有增加，主要是一季

度回款较好，提成有所提升，新设销售点增加费用，管理费用略

有减少，费用整体摊薄效果明显。 

 

3、公司一季度不同市场及产品大类收入增长情况。 

2023 年一季度，公司国内市场略有增长，海外市场增速约为

30%；省会城市基本持平略有增长，地级市同比下降，县城同比涨

幅较大。 

从产品类别看，门窗五金、门控、其他类呈增长趋势；家居

类同比下降，主要是海贝斯有所下降，机械锁、新风系统、淋浴

房增长均超 10%；偏公建类产品如点支幕墙及不锈钢护栏产品由

于项目周期因素，当期呈下降状态；门窗配套件同比下降，主要

是体量较大的品类，如春光间隔条及硅酮胶均呈下降趋势，其他

产品涨幅相对较好。 

 

4、公司计划定增融资在中山投资自建产业园扩产能，对于旗下产

品的自产与非自产如何规划？？ 

目前公司旗下品类有一百多个大类，这些产品由自有、参控

股及战略合作等多种方式构成，其中以自有及控股产品为主，参

股及合作产品类别多，但目前相对基数不大，还处于培育期尚未

形成规模，但近年来非自产部分的业绩占比在逐步增加。 

对于旗下已经过多年发展形成一定规模体量的产业，如本次

募投涉及到的海贝斯智能锁、精密公司的机械锁、淋浴房等产品，



在技术研发和生产制造方面积累了市场竞争优势，本次作为重点

培育对象，是基于其规模较大且利润稳定并找到新的增长点，将

这些自有产品进一步扩大生产规模，从而赢得更多的订单和市场

机会。 

在多品类战略方面自产和非自产产品各其作用和价值，公司

一直以来不希望依赖单一市场和单一产品，希望构建多产品线的

竞争优势。自产和非自产的业务比例保持良性，形成梯队产品结

构，满足不同市场和客户的多样化需求，提供一站式产品集成供

应服务。 

 

5、本次公司定增募集资金的使用安排情况和目的？ 

公司于四月份经董事会审议并披露了关于定向增发相关事

宜，本次定向增发计划募集资金不超过 19.9 亿元。本次定增融资

有四个募投项目，分别是中山数字化智能化产业园项目、装配式

金属复合装饰材料建设项目、总部自动化升级改造项目、信息化

系统升级建设项目。 

两个生产性项目是公司推进“一站式建筑配套件集成供应

商”发展战略的重要业务布局。坚朗五金中山数字化智能化产业

园项目将扩大卫浴、照明及锁具等原品类产品的产能，坚朗五金

装配式金属复合装饰材料建设项目将新增钢制装饰板、钢制门等

新产品的产能，使得公司产品能够适用于更多的客户、市场、场

景，不断完善业务布局，丰富业务收入来源。 

总部技改项目通过生产设备进行更换升级及技术改造，提高

生产效率、保障产品质量和节约生产成本。公司将部分老旧设备

进行淘汰，引进生产效率更高的新设备。同时，提高公司的自动

化、信息化、柔性化水平，代替人工完成产线的基础、重复性工

作，从而提高公司生产效率，有效降低公司人员投入，节约生产

成本。 

信息化升级建设项目是为了完善灾备机房及信息安全，优化



信息化系统与数字化网络营销平台，提升公司经营效率。公司将

加强并完善主数据中心机房的建设，以更高效地承接逐步扩大的

业务量，并对现有数字化网络营销平台进行技术迭代，将针对不

同的使用群体，打造更为细分的网络营销平台。同时，公司将建

设灾备机房与双活机房，建立安全可靠的信息安全保障体系。 

 

6、近期公司选择启动定增融资的原因？ 

定增融资项目从启动筹备到申报及审批需要一定的时间周

期，公司提前启动进行准备，也为募投项目顺利实施预留出时间。

今年的经济情况在逐步趋稳，市场正在修复。 

本次定增主要是中山小榄项目，以旗下自有及控股的产业为

核心，这些已形成一定的规模和市场竞争力，本次计划在小榄自

建产业园，解决长期租赁生产受限问题，这个项目选择小榄是基

于小榄当地及周边的产业链配套资源，目前项目拟用地尚处于当

地政府工改处理的阶段也需要时间。 

 

7、一季度门窗五金同比增长，家居类同比下降的主要原因？ 

主要因建筑周期不同，门窗类产品在建筑结构封顶后就要安装

外窗，属于前周期产品，周期短。而家居类中占比较高海贝斯产

品属于建筑后期产品，在整个地产交楼的最后环节，且确认收入

需获得安装完成的验收报告，从安装到获取验收报告会有一定的

时间差。 

 

8、公司地产和非地产业务的收入情况？ 

公司往年 60%左右业绩来源于房地产业务，30%多来源于非房

业务，随着公司新场景业务的提升，目前房地产业务的收入占比

呈下降趋势。 

 

9、公司云采平台 2022 年的情况？ 



公司云采平台 2022 年的收入占比接近 40%，略有下降。主要

的原因是平台上的业务多数是大门窗类的产品，从收入结构来看，

云采平台的变化不大，更多是对平台的业务做了一些整合和分工，

以及内部使用的优化。目前我们在云采平台做从设计图到产品分

解和设计展示、实际安装效果展示的功能，同时也实现了安装服

务的线上响应，未来会根据业务情况继续优化，例如高定制类产

品的需求。平台自上线以来，有专门团队负责运维和开发，不断

进行迭代升级，为销售人员提供更多支持，同时也能增加客户粘

性。 

 

10、公司家优美物平台与云采平台的差别以及未来规划？ 

公司家优美物平台自 2023 年初上线，主要定位为 C 端泛家居

类产品平台，与 2019 年初上线的云采平台有一定差异。云采平台

定位为客户端服务平台，主要面向 B 端客户，随着平台的推广使

用也新增了一些 C端客户需求。为提高响应速度和服务质量，公

司上线了家优美物平台。目前家优美物平台还处于推广阶段，未

来会根据业务情况继续优化。 

 

11、公司产品 SKU 是否持续增加，未来是否调整集中做某几个类

别？ 

这个问题公司也在关注。结合公司的经营模式来看，不太可能

以某几个大宗产品来支持未来的发展。我们认为这个市场在发生

变化，从单一的市场需求演变成了一种很碎片化的很多样化的需

求，能够满足这种市场需求的，才更能维持高增长。所以我们围

绕建筑建材领域拓展了产品品类，但因新品类的培育周期不同，

有些品类已经实现收益，而有些还在投入阶段，期间也有些会退

出，这是一个过程。公司会持续关注，并往产品多元化方向发展。 

 

12、一季末应付票据及应付帐款 30.9 亿，其中有多少是商票，是



否能顺利兑付？未来应付票据会有怎么的变化？ 

2023 年一季度应付票据期末余额为 7.43 亿元，应付账款期末

余额为 23.49 亿元。其中应付票据期末余额 99%以上是银行承兑

汇票，用银行授信额度开给供应商票据，不到 1%是商业承兑汇票

且风险小。未来承兑也会延用现有模式开具银行汇票。 

 

13、公司并购中多品类业务下，有没有主打的爆款？ 

公司定位是建筑配套件集成供应商，为客户提供“一站式”服

务，在围绕客户需求导入产品过程中可能会有多款产品的增长较

好，不会是单一爆款的增长模式。 

 

14、公司在新场景开拓方面有哪些新品类发展较好，具有规模增

长机会？ 

公司一直以来不希望依赖单一市场和单一产品，希望构建多产

品线的竞争优势。在这两年的新场景业务开拓中，我们发现不仅

我们自己在转变，我们的客户也在寻求新的生存和发展机会，有

些时候是随着客户的业务拓展将我们引入新的市场机会。我们在

打造的多产品配套集成供应模式，也给客户带来更多的选择机会。 

2022 年公司的淋浴房、新风系统、充电桩等产品表现不错，这

些规模体量还不大。在公司内部，我们希望弱化对单一品类的依

赖，给更多产品参与市场竞争的机会和资源投入。未来我们希望

培养一批具有竞争力的小巨人产品，相互之间形成协同带动效应，

能够适应碎片化的需求。 

 

15、如何提升生产型子公司的效能？  

随着业务需求和自身产能产量的增加，生产端会进行内部整合

和扩产，这个过程中有一些子公司的产能达到一定的规模优势后，

可以通过自动化改造、工艺重组等生产优化手段提升生产端的效

益。所以可以看到我们生产端的公司在增加，生产人员增幅较小，



这与我们生产端的优化有很大关系，相比较参股公司的模式就有

比较大的空间。 

 

16、公司的核心竞争优势？ 

公司以“研发+制造+服务”的全链条销售模式不断满足客户需

求和市场变化，定位于建筑配套件集成供应商的战略。公司的竞

争优势主要体现在：产品集成优势；高效规范的现代化管理体系

优势；资本市场及品牌优势；高水平的技术研发及检测试验能力；

专业化的服务；集成的信息化管理平台等。 

 

附件清单（如有） 无 

日期 2023 年 5 月 4 日 

 


