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麒盛科技股份有限公司投资者关系活动记录表

编号：2022-001
	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

	参与单位名称
	招商证券、中泰证券、安信证券、天风轻工、国泰君安证券等

	时间
	2022年4月18日

	地点
	电话交流

	上市公司

接待人员
	董事会秘书唐蒙恬女士

	投资者关系活动主要内容介绍
	公司2021年年度总结暨2022年预期及展望：
2021年，公司依旧交出了一份亮眼的业绩报告：营收达到29.67亿元，同比增长31.28%，实现归属于股东的净利润3.59亿元，同比增长31.12%。在原材料大幅度上涨、运费高居不下的大环境下，出口型企业都面对非比寻常的压力。在此期间，公司顶住了压力，创造了收入新高的同时，实现了收入与利润几乎同比例增长30%以上。
2021年公司营收的增长主要得益于海外家居市场旺盛的需求。2021年上半年利润端的增长并不明显，主要系产品毛利率下降；下半年，公司快速反应，采取全面调价措施，因此三四季度公司产品的毛利率有较为明显的恢复。
2022年美国市场的智能电动床需求量将逐步回归至平缓增长态势。
2022年初，随着北京冬奥这一国际性赛时的开展，作为2022年北京冬奥会及冬残奥会唯一智能电动床官方供应商，公司的产品成功出圈，在各大网络平台掀起热潮。这对公司国内市场的开拓意义非凡，为公司加速开拓国内市场打了一针强心剂。公司也希望借此“春风”加深国内市场消费者对智能电动床的认知，为国内市场的开展打下良好的基础。
1、国内市场的展望？
2021年11月，公司旗下“舒福德”品牌体验店在北京SKP正式开业，不仅能够为冬奥产品做配套体验和宣传，也明确了公司中高端产品的品牌定位。
国内电商方面：2017年，公司正式开始线上电商渠道的销售，借助本次冬奥会，公司的产品受到了广泛的关注，可以明显感受到市场对智能电动床这个新兴品类的热情。冬奥开展正值春节期间，公司迅速对市场热点做出反应，在线上平台上架冬奥同款产品，线上单月订单量相比去年同期增速超800%。虽然目前国内市场线上销量基数较小，对公司营收的整体贡献程度有限，但是此次正向的市场反馈更加坚定了公司开阔国内市场的决心，也鼓舞了国内销售人员。
基于公司产品可以监测生理体征并给予反馈的特性，可以广泛应用于各个生活场景中，不同的场景突出的功能性也会有所差异。
在养老领域的应用：首创的“养医护”模式可以借助公司的产品及服务，串联不同居住点的老年人，使得老人所在的社区和政府能够更高效的进行管理和服务工作，减少社会资源的浪费。该模式于2020年四季度正式启动，2021年已完成秀洲区500张试点床的铺设。目前该模式仍处于初步累计数据以及运营调试阶段，大范围的推广仍需要时间。该模式入选工信部2021年新型信息消费示范项目，并在卫健委举办的健康中国年会上得到了认可，2022年初公司入选工信部2021年智慧健康养老应用试点示范名单。
在酒店领域的应用：一方面，公司将公司的智能电动床铺设至全国高端酒店的部分房型中，通过房型的升级为酒店用户提供健康睡眠服务，收取部分服务费用，另一方面，公司通过居住酒店的大流量的住户和旅客，也可以拓展品牌知名度以及挖掘潜在客户。
在其他渠道的应用：包括月子中心、养老院、减肥诊所等渠道的尝试。
公司期待与国内同行业品牌以及不同行业品牌的跨领域合作，包括公司为京东京造供货，通过推出积极性价比的产品开拓国内消费市场，加深用户对智能电动床的认知。
2、内销占比的规划？
2022年公司主要营收来源仍为国外市场，公司营收分布中绝大部分来源于境外市场，短时间内该结构不会有产生颠覆性的变化。从远期规划出发，公司预计国内外市场的营收达到相互平衡的状态。公司国内外产品定位有差异，国外市场公司主要销售智能电动床，国内市场公司销售智能电动床和睡眠健康数据服务并举。
3、2021年公司各渠道销售情况？
2021年，公司大宗业务销售额为23.60亿元，主要包括与大型床垫厂商的合作、零售商合作、境内直营经销等模式；电商销售额为4.45亿元，主要包括国内外电商平台的销售。
4、前两大客户占比？
2021年，公司前两大客户仍为泰普尔丝涟（TSI）、舒达席梦思（SSB）。根据泰普尔丝涟公布的年报显示，2021年泰普尔丝涟营业收入为49亿美元，同比去年同期增长34.10%，净利润为6.25亿美元，相比去年同期增长79%。公司为泰普尔丝涟以及舒达席梦思的主要供应商，因此，公司2021年业绩大部分收入增量来源于大客户。
除大客户外，公司也积极开拓海外市场新客户。公司已与美国一知名线上床垫品牌建立合作。
5、2021年四季度毛利率提升的原因？
公司自2021年7月1日接受的订单正式执行调整后的价格。订单的下达至确认收入之间会有一定的时间差，三季度确认的收入部分来源于二季度的订单，三季度调价后的情况主要开始反应在四季度，因此四季度的订单毛利率相较有较为明显的提升。
6、国内销量占比？美国市场的渗透率的提升空间？
公司产品目前主要以出口为主，95%的收入来源于国外，国内整体销售基数还较小。根据ISPA出具的《2021 Bedding Market Quarterly》2021年美国地区智能电动床销量占全部床型销量（即固定床及智能电动床销量合计）比例约13.87%，较2020年增长0.4个百分点。2019-2021年，发生了很多不可控的要素，包括关税、疫情等。基于智能电动床能够满足消费者对舒适健康生活的追求，可见未来智能电动床还有很大的空间可以发展。
7、欧洲市场的发展？

智能电动床在欧洲市场目前仍处于比较新颖的产品。受制于前几年的疫情的影响，公司在欧洲市场的拓展一度搁置。但是随着近些年来国外旅行限制等开放，预计公司今年在欧洲市场会有比较明显的增长。目前欧洲市场占公司整体业绩的比重并不大，因此对业绩的影响有限。同时，公司也积极开展跨领域合作，包括与欧洲智能手表品牌Garmin合作。Garmin手表在白天和智能床在夜间记录的数据将提供用户健康的360度视图，并根据24小时数据提供锻炼和睡眠建议。该解决方案预计将于2022年在欧洲和美国同步推广和销售，或能成为公司海外市场新的增长点之一。
8、国内疫情的反复对公司的生产以及供应链的影响？
目前公司的生产经营一切正常。公司的主要原材料钢材、木材等供应未受到影响，一些比较小的供应商确实会有疫情影响的因素，公司通过前期的备货以及备选供应商等方式降低影响。
9、Down house业务进展？
Down house为公司在美国市场推广智能床设立的自由品牌，产品以康养系列为主。因符合美国当地对数据合规的要求，公司前期组建团队，保证数据合规性以及安全性。公司已经将部分产品发往美国，目前处于产品测试以及试用阶段。美国养老市场与中国养老市场模式有差异，需要摸索新的适合美国养老市场的发展方式。
10、目前海运的情况？
目前公司可以通过乍浦港、宁波港等港口顺利将产品出口国外。2022年，运往北美海运费逐步趋于稳定，但与疫情爆发前的海运均价相比仍处于一个比较高位的水平。2022年1-2月，运往海外工厂的原材料的确会遇到海运涨价以及难订舱的情形，目前该航线海运费有所下降，海运资源紧张也有所缓解。公司预计在未来海运费会逐步下降。
11、是否有和整装渠道的合作的意向？
公司期待和大型的全屋整装企业进行合作。目前公司已于美克美家达成合作，在全国部分美克美家店铺中上架公司索菲利尔品牌产品进行销售。
12、产能布局情况？
国内产能：400万张智能电动床（一期）拥有年产200万张智能电动床的产能；国外产能：越南、墨西哥设计了拥有年组装50万张智能电动床能力的工厂。越南工厂于2020年底投产，已经顺利运行了2年，目前的产能可实现50万张/年的规划；墨西哥工厂2021年三季度开始出货，目前的产能约为1万张/月，后续会根据订单情况逐步释放墨西哥工厂产能。墨西哥海绵、弹簧项目的技术人员已经就位，预计今年可以出货。公司未来产品仍以智能电动床为主，床垫及相关产品为配套产品对外出售。
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