上海水星家用纺织品股份有限公司
投资者关系活动记录表（2022年二季度）
证券简称：水星家纺                                  证券代码：603365 
	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）

	参会时间
参会单位
（排名不分先后）
	1、2022年04月26日15:00，电话会议
北京知未私募基金、博裕投资、大藏资产、东方证券、东吴证券、东兴证券、光大保德信基金、广发证券、国金基金、国金证券、国盛证券、杭州众钰投资、华商基金、汇添富基金、开源证券、申万研究所、首创证券、太平洋证券、文多资产、兴业基金、兴业证券、兴银基金、雪石资产、宇实投资、长江证券、长盛基金、浙商证券、中兵财富、中金公司、中金资管、中泰证券、中银证券及个人投资者。
2、2022年05月06日11:00，线上业绩说明会
3、2022年06月15日14:00，特定对象调研
中证鹏元、上银基金、兴全基金、磐厚动量、招银理财、山西证券。
4、2022年06月23日13:30，电话会议
摩根华鑫、长江养老、万家基金、中银证券、农银汇理基金、中银理财、建信人寿、中信建投资管、华安基金、华宝信托、汇华理财。
5、2022年06月24日 15:00，电话会议
首创证券、首创证券、华商基金、长城财富、鑫宇投资、尚近投资、玖龙资产、知未私募、重阳投资、长谋投资、招商证券、中域投资、山西证券、谢诺投资、睿泰基金、北港金融、进门财经。

	公司接待人员姓名
	[bookmark: _GoBack]董事长兼总裁李裕陆、副董事长兼常务副总裁李来斌、独立董事潘敏、董事会秘书王娟、财务总监孙子刚

	投资者关系活动
主要内容介绍
	Part1、近期经营情况介绍
2021年，我国家纺行业主要运行指标均实现反弹回升，在此大背景下，水星全年的经营数据高于行业平均水平。2021年实现营业收入37.99亿元，同比增长25.19%，归属于上市公司股东的净利润3.86亿元，同比增长40.55%，归属于上市公司股东的扣非净利润为3.62亿元，同比增长56.60%；基本每股收益1.46元/股，同比增长40.38%。
2021年公司主营业务毛利率38.01%，同比增加2.7个百分点。受益于品牌力提升、产品结构优化，公司各渠道毛利率都有不同程度的增长，公司整体盈利水平也随之提升，2021年销售净利率10.16%,同比增加1.11个百分点。
2022年开始，由于在2021年4季度良好销售趋势的带动下，公司1-2月仍然表现出了非常好的销售态势，但由于3月受上海疫情逐渐加重的影响，导致1季度的销售收入未达预期，实现销售收入8.06亿，但增长速率仍然好于行业平均水平，同比增长12%；归属于上市公司股东的净利润0.85亿，同比增长7.36%，扣非后净利润0.67亿，同比下降6.15%，这主要是前期为实现公司经营目标所规划的相关投入并未减少所致。
面对新冠疫情持续在全球蔓延，国内局部地区疫情偶发的情况，公司对于疫情的应对有着较为充分的准备。根据对本轮疫情的研判，公司做出了多项应对措施：
（1）本轮疫情发生过程中，公司相关领导、各部门负责人及员工能到岗的尽数到岗，公司有充足的原材料储备作为保障，分散生产、分散物流、分散销售，保证了公司经营的正常进行；
（2）公司前期推行终端门店新零售工具的应用也发挥了非常重要的作用，通过云店、线上直播等方式帮助终端门店减少因疫情影响带来的销售损失；
（3）公司对于疫情后市场的恢复充满信心，在原材料储备、产能规划、产品供应等方面也都做了较为充分的准备。
Part2、互动环节
Q1、2021年加盟渠道毛利率提升幅度大的原因？
A1、加盟渠道毛利率提升的主要原因有两个：（1）受疫情影响，2020年公司加盟渠道受到了较大的冲击，为帮助经销商度过疫情难关，公司向经销商提供了较多的让利措施，因此，2020年加盟渠道毛利率有明显下降，导致基数较低；（2）2021年公司加盟渠道通过不断提升产品品质、优化产品结构从而提升了毛利水平。
Q2、公司近年聚焦被芯品类取得良好成效，2022年的新品规划怎么样？
A2、2022年，公司将持续聚焦“好被芯 选水星”品牌战略，不断优化产品结构，精简SKU，坚持精品开发，围绕品类与单品两个竞争维度持续深入的开展产品研发与创新。从产品的颜值、舒适、功能三个方面，提升产品性能，打造极致爆款单品，持续提升水星特色产品的核心竞争力。
Q3、公司未来如何继续做好消费者洞察，提升长期市场份额？
A3、公司针对不同消费者在不同消费场景下的消费痛点，进一步优化产品结构，增强高品质原材料供应链，推进睡眠科技成果转化及应用，加大对羽绒、蚕丝、高织长绒棉等中高端产品的研发、推广，提升化纤类、棉类等产品的功能属性，不断地创造消费者需要的好产品，通过产品不断地为消费者创造价值。
Q4、目前水星在数字化运营方面的布局如何？
A4、公司依据数字化发展规划，按照业务在线化、运营数据化、决策智能化路径，持续推进零售、分销、研发、供应链等板块的数字化建设，提升数据运营能力，重点实施以下项目：
（1）推动数字化技术底座建设。公司进行了集团技术平台、开发与运维平台的统一规划，建立了PC端/移动端的企业门户，推进统一用户账号的系统建设，以提升用户体验与账号的安全性。
（2）推动终端零售与分销渠道的数字化建设。推广统一的POS系统，为线下导购建立营销工具，以直播、社交运营等高质量数字化内容触达消费者，通过小程序形成离店销售，推进线上线下融合，实现全流程、全链路数字化的经营模式，以全域零售的高质量创新来推动业绩增长。
（3）进行供应链的数字化规划，推动供应链业务在线化的建设。建立库存、库容可视化模型，生产进度可视化等模型，并建设研发管理系统，推动质量管理数字化，以逐步实现供应链全局可视化，提升供应链的整体运营效率。
（4）推动大数据分析体系的建设。重点进行营销、供应链、质量、财务等模块的数据横向拉通，以逐步通过全价值链的数据融合，实现跨领域数据决策支撑。
Q5、618线上销售的情况？
A5、针对618这个重要的线上购物节，公司有着充分的准备、精心的策划及高效的实施，并保持了公司在各主要电商平台家纺品类销售的优势地位。
Q6、公司自播团队的建设情况怎么样？
A6、公司设有自播中心，配备专门直播基地，每个平台都有专门的直播间。
Q7、公司在不同电商平台的占比？抖音渠道规划？
A7、2021年公司在天猫、京东、唯品会三大平台的销售收入约占线上渠道总收入的90%，为进一步巩固公司在三大平台的销售优势，公司进一步加强与平台合作，充分利用数据分析，使产品设计、品牌宣传及营销方案等能够更好地满足年轻消费群体这一电商消费主力的需求，从而保持销售的持续增长。2020下半年开始开设抖音店，以品牌自播为主，培养自播团队。
Q8、公司产品与同业的差异化体现在哪里？
A8、针对产品同质化程度高的问题，公司聚焦“好被芯，选水星”的品牌战略，力求在产品上做出自身亮点，并通过大单品策略，提升销售服务、产品品质和消费者体验，达到占领消费者心智的最终目标。
[bookmark: 2448-1642127484501]同质化产品中拥有一定特殊性的单品为被芯，容易做出差异化：（1）水星做被芯起家，是企业有一定传承历史的核心产品；（2）被芯可以叠加许多科技概念与功能性的表现，枕芯纤维、填充、面料等的组合较多，创新的宽度比套件大；（3）被芯能套用拥有更多功能性的表现，有利于突出品牌辨识度，占据消费者心智。
公司目前的被芯占比在45%以上，我们未来可能还会不断的提升被芯的占比。

	是否涉及应当披露重大信息的说明
	不涉及应当披露的重大信息。

	附件清单（如有）
	无



