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证券代码：300296                                  证券简称：利亚德 

利亚德光电股份有限公司投资者关系活动记录表 

编号：2024-03 

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 

高远 华创证券 
 

时间 2024 年 1 月 16 日 10:30-12:00 

地点 会议室 

上市公司

接待人员

姓名  

李楠楠 董事会秘书兼副总经理 

刘阳 证券部副经理 

投资者关

系活动主

要内容介

绍 

本次调研以现场参观和会议的方式举行，交流中，董秘李总回复了

投资者的提问，主要内容如下：  

投资者提问： 

1、 公司下游客户中 to B 和 to G 大概是什么比重？ 

答：从大类上来看，直销 To G 客户大约占比 60%，剩下的是 To B，渠

道大概各占一半。To C 可以忽略不计，因为目前价格还是比较贵，但

to C 市场是我们追求的终极目标，从技术指标上来看这个方向是没有

问题的，像我们现在跟一些面板厂商在 COG 模式上合作，也是奔着

Micro 之后要替代 LCD，OLED 等产品的目标在做。这几年简单看行业

的业绩的话可能不是太好，但在技术上其实不断在突破，所以我觉得

LED 这个行业随着产业链的调整，技术上的突破，进入 to C 的目标不

会太遥远。 

 

2、 公司智能显示这块亚非拉市场的增速还不错，这个市场大概什么时候
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开始做的？ 

答：真正正式进入是从 2021 年开始的。与欧美市场偏中高端应用为

主的市场特征不同，亚非拉市场的需求偏中低端，这块市场利亚德原

来是不太去做的，因为从公司研发出小间距 LED 后，销售的重点就转

向了小间距，而对于大间距的室外屏确实推广力度在削弱，但原来亚

非拉地区是以这种大屏为主，所以那些年在这块市场我们只做了些散

单。到 2021 年后，小间距进入到一个性价比最优的阶段，具备了进

入中低端市场的条件，所以为了抓住亚非拉市场，我们迅速组建了一

支团队，也开发了相应的产品，成规模地去开拓这块市场，这两年都

实现了 40%以上的增速。 

 

3、 小间距现在主要的应用场景有哪些？ 

答：小间距的应用其实特别广，除了监控、调度、指挥这些非常专业

的场景，在会议室，机场或商场的广告宣传屏、企业或科技馆博物馆

的展览展示，以及大型节目的舞台等地方也是不断在替代原来的显示

产品，举个很明显的例子，像 2008 年奥运会时，整个开闭幕式只有

个别地方用到了 LED，比如奥运五环、地坪卷轴等，但到 2022 年冬

奥会时，整个舞台地屏 1 万多平米全都是 LED 屏。现在 LED 能呈现的

形态多种多样，成本售价也在不断降低，所以它能应用的场景也在不

断被开发出来。 

 

4、 公司直销和渠道业务是怎么划分的？有什么区别？ 

答：在国内，我们通过两种模式在做市场推广和销售，一个是直销，

我们的直销团队大概有三四百人，遍布在全国的不同省市，基本每个

省和核心城市都有分公司，直销人员遍布在各大行业里，像我们承接

了很多大型的政治活动，比如冬奥会开闭幕式舞台、国庆阅兵转播屏

和指挥室等，都是我们直销团队做下来的，它的定位就是做一线城市

和垂直行业的这些终端客户，比如说军队行业、能源行业，教育行业

等；另一个是渠道，通过合作伙伴的方式去做市场的推广，利亚德是
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以直销起家的，因为小间距最初的定位一直在中高端市场，随着应用

的普及，我们从 2018 年开始才大规模采用了渠道方式来做市场，从

零到最高的时候大约 20 亿的订单规模，这些年也经历了一个高增长

期。渠道我们针对的区域是二线三线地级市和县级市的中端及下沉的

客户，出货以 LED 的模组或者箱体为主，它跟直销不一样，直销所卖

的主要是解决方案。直销我们针对于行业和客户不同，有硬件软件控

制系统，甚至包括售后服务，技术支持等等这些全套的服务，渠道相

对来说简单一点，我们只提供硬件产品，也会派技术指导人员给渠道

合作伙伴培训，由他们来实操，所以在 2023 年之前我们直销和渠道

模式是完全不同的，但 2023 年市场环境发生了一些变化，我们对直

销渠道的划分也在做一些调整。 

 

5、 公司对 Micro 这块的预期是什么样的？ 

答：从研发的角度来说，Micro 仍然是公司的重点。2024 年我们希望

Micro 的收入达到 8 个亿的规模。产品路径上我们仍然坚持走的是

MIP，这种方式可以实现 Micro 从 0.4mm-1.8mm 的跨度，且成本下降

的趋势也是明确的。所以未来我们的目标就是不断去降低 Micro 的成

本来扩大市场需求，提高产品性价比，带动整个行业新一轮的因为技

术革命引发的需求增长。 

 

6、 怎么看文旅夜游这块未来的发展节奏？ 

答：这块业务主要客户来源于政府，政府对于文旅夜游的投入的需求

还是非常大的，一方面非常明显的感觉到了各地政府想要通过文旅项

目带动消费来拉动经济的理念，但同时它目前存在的问题还是资金到

位需要一个过程，所以我们还是按照之前所制定的节奏在推进，没有

很激进的去做这一部分的项目。因为政府一旦资金不能够落地的话，

还是存在一定的收款风险，所以我们一方面挖掘到了市场的需求，同

时也还是按照公司保证自己的盈利指标以及抗风险的能力的策略在

实施。其实 2023 年我们也遇到了一些新的契机，就是各地政府在通
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过一些专项的贷款和专项的债去启动这部分的投入，希望 2024 年能

逐步地落地。 

 

接待过程中，公司接待人员严格按照有关制度规定，没有出现未公

开重大信息泄露等情况。 

附件清单

（如有） 

无 

日期 2024 年 1 月 16 日 

 


