证券代码：603992

证券简称：松霖科技
厦门松霖科技股份有限公司

投资者关系活动记录表

编号：2022-005
	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
   (电话会议

	参与单位
	国泰君安证券、招商基金、中海基金、山西德合源、歌斐资产、世诚投资、深圳市丹桂顺、巨杉资产、磐厚资产、上海齐家、中信建投、光大保德信基金、中欧基金、北京骥才、中庚基金、长信基金、上海泾溪投资、融通基金、中国人保、厦门禾沣、上海铭箭、天治基金、鹏华基金、海富通基金、鸿盛基金、西藏源乘、摩根华鑫基金、留仁资产、广发证券资产管理、万家基金、上海煜德、中信产业、华夏久盈、广发基金、西部建材、红土创新基金、安信证券研究中心、长城证券、中金证券、浦银安盛基金、信达证券等

	时间
	2022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
	董事长兼总经理周华松先生，副总经理陈斌先生，董事会秘书吴朝华女士

	投资者关系活动主要内容介绍
	董事会秘书吴朝华女士简单介绍公司业务的基本情况：

公司坚持“健康硬件IDM”业务和“松霖•家”业务并行的双引擎发展战略。 

1、“健康硬件IDM”战略：

“健康硬件IDM”业务包含厨卫健康、美容健康和新兴智能健康三大品类。厨卫健康品类是目前公司营收的主要来源，包括花洒、龙头、淋浴器、智能马桶等产品；美容健康品类包括美容花洒、美容仪、冲牙器等产品；新兴智能健康品类仍处于培育阶段，包含智能健康运动系统以及睡眠监测系统的硬件产品。

从厨卫健康延伸到美容健康的逻辑：战略要求实现制造共享、技术共享和客户资源共享。所有品类的都采用IDM经营模式（I-技术创新，D-工业设计，M-智能制造），技术创新与工业设计是公司运营模式的核心内容之一，以研发技术创新为先，向客户推销产品为后。

制造共享：美容健康产品大多由底层塑胶制造和电子元器件零件构成，而公司做厨卫品类本身拥有塑胶、五金两类制造基地，兼具塑胶类的模具加工、表面处理、注塑加工，以及五金类的铸造、抛光、电镀、喷涂等表面处理能力；公司拥有电子元器件制造工厂；只需投入研发、实验室、底层装配生产线上，而不需要额外投入底层的零件制造，实现更快更优的资产投入以发展美容健康产品。

技术共享：公司擅长研发创新，强调技术平台概念，要求同一技术实现多方应用。如微气泡技术共享，原本应用于公司厨卫品类的花洒、龙头等产品，这一技术也可以应用于美容健康品类里的洁面仪，实验表明微气泡技术能够深层次清洁皮肤，也可以应用到冲牙器产品上，实现了技术共享；如健康体征算法技术共享，公司在智能浴室柜镜、美容仪以及新兴智能健康硬件等产品上均有运用，公司利用皮肤体征的参数算法管理皮肤，进行健康监测。

客户资源共享：伴随公司品类拓展，进行客户资源共享。公司厨卫品类以集团性客户为主，业务多元化，部分客户兼顾个人护理类产品销售，因此公司自然而然向其拓展这一品类。

2、“松霖•家”战略

“松霖·家”业务以自有品牌形式为消费者提供一个完整的“家”，满足消费者从毛胚房到拎包入住的需求。“松霖•家”不是装修公司，而是产品品牌公司，以“家”为产品，其核心逻辑在产品研发上，通过提供模组化、预制化产品，带动公司未来的设计智能化，对消费者进行设计探索和匹配，实现真正的个性化定制，提升交付效率和质量。

3、业绩表现

“松霖•家”业务处于成长期，前期投入较多，2022年第一季度同比亏损增加1900多万，而“健康硬件IDM”业务的净利润同比增加约1800万，合计后与2021年同期持平，导致公司营收增长较快而净利润持平。

互动交流摘要：

1、今年疫情对公司客户的整体需求、订单的影响如何？

答：公司“健康硬件IDM”业务主要是TOB业务，并以出口为主，所以疫情影响有限。“松霖·家”业务泉州店今年3-4月份因为疫情原因关门歇业，对泉州地区的业务影响较大。

2、请问公司订单能见度是多长时间？今年海外订单相较去年是否有所下降？

答：公司客户一般会年初提供他们的年采购计划，然后提前2-3个月下订单。

公司的海外业务只有“健康硬件IDM”，其中厨卫健康品类的订单增长与去年相比有所放缓；美容健康品类的订单目前是不受影响，订单增长符合公司的预期。

3、人民币贬值对公司有多大影响？公司如何应对汇率波动风险？

答：公司的“健康硬件IDM”业务所经营的产品属细分品类，向全球市场供应，决定了其产品以外销为主。人民币贬值利好于公司，公司目前外销比例为70%左右，占比较大，因此汇率波动对公司有较大影响。公司长期以业务量为基础进行外汇套保业务，根据业务量进行锁汇，期限为一个季度的滚动锁汇，降低汇率波动对利润的影响。

4、收购倍杰特后，松霖原有业务如何整合？

答：倍杰特经营的产品补充了公司厨卫健康品类的产品种类。公司为倍杰特提供：1）技术研发引导，公司向倍杰特输出原有积淀、提高其技术创新能力；2）客户资源整合，公司与优质客户合作多年，向客户引荐倍杰特，指导倍杰特制作产品方案，提高倍杰特的营销能力，公司帮助倍杰特提升盈利能力水平，提高研发创新能力。同时，整合公司与倍杰特的供应链资源降低双方采购成本，并对倍杰特的经营管理、财务管理等方面进行系统整合。

5、公司未来增长引擎在哪块业务上？公司资源投入、战略聚焦等大方向如何？

答：“松霖·家”业务和“健康硬件IDM”业务有各自的中长期发展目标。目前两大业务在人员、组织、运营等方面完全分开，“松霖·家”业务由董事长亲自率队，“健康硬件IDM”业务由董事长指引战略和研发方向，由职业经理人团队管理。

“健康硬件IDM”业务的发展路径清晰，主要研发、生产以“健康、智能化”相关的产品。健康硬件IDM”业务将涵盖个人、家用的生活消费及商用专业健康硬件领域，美容健康品类的产品包括SPA美容花洒、美容仪、冲牙器、健发仪、智能测肤仪等细分单品，是公司“健康硬件IDM”业务的第二大增长点。公司将打造轻医美、轻医疗器械类产品路线，未来研发投入也向该路线倾斜，公司会与口腔、眼科医院合作，招聘医学人才。公司新型智能健康运动项目（如智能健身器产品、智能睡眠监护产品）正在培育阶段，研发方向是健康智能化。

“松霖·家”会优先在省会城市、一线或者强二线的城市布局“松霖·家”馆，以“一城一馆”直营模式运营，最终面向全国，从中长期来看，“松霖·家”的业绩爆发速度将远超“健康硬件IDM”业务。
“松霖·家”与“健康硬件IDM”为不同业务，资源各自倾斜安排，不存在占用冲突。

6、美容健康品类的新产品是否会冲击旧产品的市场？

答：美容健康品类还是新兴市场，新旧产品更多以满足消费者不同需求的差异化产品存在，新产品是开拓新需求，并不会挤压旧产品市场。
7、公司是否会通过缩短新产品的研发周期来应对终端市场的需求变化？公司未来是否有收并购规划？

答：会的，若发现在美容健康品类有合适的并购标的，公司会择机启动收购计划。



	附件清单
	无


