证券代码：603515                                          证券简称：欧普照明
欧普照明照明股份有限公司
投资者关系活动记录表
编号：2017-0101         
	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             □现场参观
□路演活动               □其他

	形式
	√现场       □网上       □电话会议

	参与单位名称及人员姓名
	国泰君安  首席分析师 范杨
国泰君安  研究员 王奇琪
华夏东方养老资产 首席投资官 张后奇
友邦中国 投资经理 黄怿炜
上海标朴投资管理 研究总监 刘枝花
财通证券 投资经理 林伟
太平基金管理 资深研究员 应豪
中国平安 投资经理助理 谢昌旭
上海从容投资 研究员 刘翔宇

	时间
	2017年910月718日150:00-1161:30

	地点
	上海国际会议中心上海万象城 欧普照明股份有限公司

	上市公司接待人员姓名
	董事会秘书、CFO 韩宜权
证券事务高级代表 刘斯

	投资者关系活动主要内容介绍
	
1、 请介绍照明行业的宏观环境渠道支持费主要是哪些？
店面的改造费用
[bookmark: _GoBack]
2、飞利浦、小米电器杂货铺，这类新业态会对专卖店形式的零售形态造成冲击吗?
欧普除了专卖店，还有五金网点，分布在城市的社区、乡镇，离消费者最近。产品：灯管、支架、筒射灯、台灯、简约吸顶灯。
同时，未来我们还会规划社区店，第一家将设立在南京，面积在70-100平米之间，具有DIY、装饰风格的灯具。（1000万的预算建设社区店）
打造集成家居专卖店，面积在200-400平米左右，全国已有55家，为用户提供集成吊顶、集成墙，家庭硬装类产品。(1)  LED技术优势明显，在较长时间内会是行业主流技术。从白炽灯到卤化等发展周期长，转变为LED半导体电子产业，技术更新周期大幅度缩短。从照明行业发展历程来看，照明行业整体朝着高效、智能及节能环保方向发展；
(2)  照明行业正处于即将被整合的时期、，，，需要龙头企业通过技术、供应链等综合优势进行整合；
(3)  自LED技术的变革，照明行业从相对标准化的功能性产品过渡到满足建筑空间和场景需求的装饰性产品。

3、 家居照明业务是否会受到房地产下行的影响对经销商专卖店有哪些支持政策？
提升装修等级、拉高渠道的净额成本，核心目的：提升消费者进店的消费体验。
专卖店：一系列管理模式，
1) 新品推出环节，会召开针对专卖店的经销商会议，为他们讲解新品的特点、卖点，针对产品做相应的推广（纸板、电子版）
2) 每年召集店长、金牌促销员的培训，教授如何推介产品
3) 店面建设：按照每平米补贴的建店支持、道具支持
现代装饰灯、西式复古：800/平米
精品店：500/平米
4) 统一制作门头，从Q4开始，制作针对核心专卖店的OPPLE logo推广车，配送、小区活动
五金网点：不断增加门头；灯箱；展示台（支架、光源）
          大的五金网点（一面墙展台）
        五金渠道销售人员，去了解需求和想法
公司家居照明业务与房地产有一定相关性，但也蕴藏着机会。
（1） 据官方数据显示，2016年中国照明行业应用端市场规模2,040亿，公司的市场份额仅占3%-5%左右，未来市场空间依然很大；
（2） 房地产下行的趋势会进一步推进照明行业的洗牌111进程，这对；；于优质的照明企业是非常好的发展时机和整合机遇；
（3） 公司不断拓展庞大的替换市场，以此降低房地产市场交易量若出现萎缩而产生的行业风险。
（3）公司发力商照市场，不断拓展、进入新的领域。


4、 其他应付款增加，是否为预提了很多费用为什么中国的LED渗透率高于海外，但还没有支付出去？
部分费用是还未核销确认。费用的确认是和门头的销售挂钩，半年到1年左右销售目标达成后，才会逐步返还。
还有部分是广告费的预提，还未支付。
      ？
主要原因是国内芯片成本较低，并且国内具有产能的规模化优势。

5、 公司产品的主要竞争优势能否介绍灯具和光源两类产品未来的增长点？
从行业来看，光源未来是呈下降趋势，1）光源灯具的一体化趋势 ；2）消费者和设计师使用光源的占比也在呈现下降趋势
灯具未来呈上升趋势，随着消费升级，灯具占比逐步提升。
未来会把更多的费用和资源投入在专卖店渠道，把更多装饰性产品呈现出来。 光源需要在制造端不断提升成本优势。（行业内做得较好的：立达信、阳光）

6、  成本结构如何？
原材料成本占比80%左右（去年：75%；随着原材料上涨，成本结构也发生调整，主要是塑料、五金、铁、铜涨价。芯片占制造成本10%左右）
直接、间接人工8%-10%
设备折旧、房产折旧8%-10%
基于资金优势、采购优势，原材料上涨对成本的影响在3%左右。通过产品结构的优化、制造端的优化，可以把该影响覆盖掉。

（1）公司持续研发投入，光电技术标准较高，如：流明、光率等参数要求均严格把控；独特统一的灯具接口，以欧普技术为先；
（2）产品设计稳定，新老产品间具有迭代性；全品类系列满足消费者一站式的购物需求；
（3）严格的质量管控体系，确保产品的品质；
（4）完，，善的售后服务体系。

7、 OEM和自制的比例公司销售费用是否会呈现持续上升的趋势？
OEM和自制的比例50：50； 灯具绝大部分是自制；光源小部分是自制30%左右，大部分是外包。

8、 灯具是否会有规模化优势？
装饰灯模块化（可组装），从而提升规模化的能力，今年达到30%装饰灯的模块化。并且，该模块化不断优化，将设计中心设立在古镇。

9、 今年小企业的退出，除了原材料成本上涨，未来还有什么别的原因会促使照明小企业的退出？  
部分做得好的小企业一年2-3亿营收，还有部分小企业在整体经济环境的影响下，资金链、设计师能力受到非常大的阻力。

10、如果房地产下行对公司业务是否有压力？
会有影响，但是我们会把影响降低到最低。我们会不断拓展开发替换市场(欧普到家)，同时，我们的占比仍旧很低，还有很高的发展空间。

11、 千坪大店比之前未改造前的店铺销售业绩改善多少？
千坪大店的产出高于分散的系列专卖店（西式复古：+500家/年；新亚洲风：+500家/年）。一个月在40万左右。老店较难做，会逐步淘汰。新店的建设是基于在空白市场的不断覆盖，在有些建好的地方，在3年内很少会去变更。

12、 毛利40%左右，比阳光照明高20%左右，但净利润类似，公司花了很多钱在渠道上，未来什么时候品牌能产生溢价？如何看未来的消费形式？
阳光在国内市场占比20%不到，85%都来资源飞利浦、松下的代工，他的产品主要集中在灯管、支架、球泡，利润给了飞利浦和松下。
欧普建自己的渠道和生态圈，每一个新品的推出，每个网点买一个，就能卖3000个，渠道对我们有很强的粘性，一方面他们能赚钱，另一方面他们跟欧普很长时间了。
从企业的对比上，两家的业务模式和未来的发展空间完全不同。

消费者是否能产生溢价？以后最终的渠道走向是什么？

消费者对照明品牌并不敏感，因此，欧普不断从线下拓展网点（专卖店、五金网点、社区店），让消费者触手可及，达到口碑效应，在很多建材市场建设大店也是为了吸引消费者。同时，不断投入广告：机场、高铁（人流量大的场所、空间），增加消费者的感知度。从国家战略上讲，也是要未来培育1-2家国家性品牌（“国家品牌计划”），每个行业培育1-2个国家品牌。未来，只要产品足够好，一定会有品牌的存在。

渠道：前3年，电商风起云涌，蓬勃发展，在光源等标准化产品上对线下产生了冲击；对于体验性产品，消费者仍旧会选择在线下体验。未来，线上线下一定会趋于融合，两者产品有区隔性，并不矛盾。

销售费用主要包括渠道支持费、广告市场费、运输费等，公司会将销售费用率控制在一定的预算范围内。


	附件清单
	无

	日期
	2017年9月8日



