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厦门松霖科技股份有限公司
投资者关系活动记录表

编号：2021-002
	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


	参与单位
	嘉实基金：沈玉梁、归凯、谢泽林、孟夏、梁铭超、刘晗竹、刘晔、赵宇

	时间
	2021年5月

	地点
	厦门松霖科技股份有限公司会议室

	上市公司

接待人员姓名
	吴朝华  

	投资者关系活动主要内容介绍
	本次投资者关系活动以电话会议交流的方式进行。
互动交流摘要：
1、第一，因为公司一直注重技术创新，定位的品类层次相对是中高端的，而公司的花洒在全球高端品牌中所占市场份额已经比较高了，所以请问公司IDM业务发展的天花板量级如何？第二，公司IDM品类业务从花洒龙头到美容健康再到活动家具等，IDM业务模式这样扩展品类在产品的扩张、设计和制造层面是否存在一定难度？
答： 首先，公司的目前主营产品是厨卫品类，产品主要为花洒龙头淋浴器。
为发展新品类做铺垫，公司在内部组织架构上作出调整，调整为事业部形式，要求每个事业部专注单品类发展。以厨卫品类为例，划分为花洒事业部和龙头事业部，要求每个事业部重新梳理本品类业务的前景、瓶颈和客户饱和度等问题。
通过公司研究观察发现现有客户合作未达饱和状态，仍有很大的发展空间。公司IDM业务合作客户主要是全球性的品牌商或连锁超市，客户经营品类繁多，公司现有品类并未全覆盖到客户，如有些客户只合作塑胶类产品，五金类产品未开展合作或少量合作，且随着客户的业务发展，公司与其合作的空间也会加大。同时公司也不断开拓新类型的客户。另外公司通过技术创新打造新形态的产品向客户推荐，挖掘新需求。
第二，关于公司扩展新品类业务，公司IDM品类业务的客户其特性为集团化大型公司，经营品类多样，公司可以扩大旧品类业务量的同时扩展新品类合作。另一方面，公司通过展会等多种渠道开发新品类客户。
新品类可直接按IDM模式复制研发设计创新的方式方法，提高研发投入产出效率。在底层制造上追求共享创造价值原则，如美容健康品类共享了厨卫品类中的塑胶类制造资源，家具品类的制造资源同时为“松霖·家”业务服务。
2、品类IDM业务的增长是否会影响到毛利率，公司是否会降低客户要求，降低客户档次去做大收入呢？

答：公司注重客户品质，倾向于在原有高端客户中扩充新品类业务。随着业务规模增大，公司的毛利率也会受到一定影响，但是公司很注重毛利率，而且以公司的经营模式只要技术核心价值不断提高，就不会有太大影响。

3、公司对净利率是否有做要求？
答：公司在谈业务中会注重毛利，而宏观上汇率、材料等影响已与客户签订联动的调价机制，降低宏观因素对公司净利的影响。公司注重技术创新为产品增加附加值。
IDM业务中的美容健康品类是比较乐观的，毛利率相对更高且增长速度很快。

4、公司从原来做TOB业务的企业，转型做“松霖·家”的TOC业务，公司为些做了哪些准备呢？公司经历了怎样的思考才形成了“松霖·家”模式？
答：公司经过5-6年的时间研究积累认为：TOB业务是需要高度细分，专注每个产品研究，在细分领域把技术垂直研究，做到极致；而TOC业务需要从消费者出发做到高度集成，因此公司推出“松霖·家”业务，致力于为消费者提供集产品、服务、平台三位于一体的 “一个家”的解决方案，满足消费者“拎包入住”需求。
在“松霖·家”模式正式提出之前，公司6年前就已组建独立团队，并在厦门开一家2000多平方米的自营店进行模索验证，同时间投入家具制造资源，为定制家具、活动家具自制打下基础。

5、“松霖·家”未来的开店节奏如何？

答：异地馆涉及到物流等多方面因素影响，公司开店的节奏会根据厦门馆、泉州馆运营的情况进行，如果顺利就会进行快速复制铺馆。

6、公司欲通过品牌塑造为日后“松霖·家”发展提高竞争壁垒，公司为品牌塑做了哪些准备和思考呢？

答：公司拟与知名传媒平台合作进行公司品牌宣传，抢占消费者心智，另一方面 “松霖·家”城市馆本身也会对消费者产生吸引力，让消费者到店体验从而深植于心中。
7.公司从原来的IDM业务品类转型做全品类的家装，请问公司在产品方面有什么优势？

答：IDM业务中的厨卫品类、家具品类为”松霖•家”提供厨卫产品、定制家具、活动家具产品支持，做到一件极品；其他非自产产品方面，在供应链资源寻求合作代工，公司凭借多年积累的制造经验优势，对产品创新及品质要求架轻就熟。“松霖·家”模式采用前店后厂模式，减少经销商环节，为客户提供高性价比的产品。

	附件清单
	无


