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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：2020-001 

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  

参与单位 
光大证券、涨德基金、华夏基金、新华基金、华泰柏瑞基金、资本集团、天弘基金、

人寿资产、前海人寿 

时间 2020 年 1 月 9 日 

地点 厦门松霖科技股份有限公司一楼展厅会议室 

上市公司 

接待人员姓名 
周华松、吴文利、陈斌、魏凌、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现场参观和会议交流的方式进行。 

互动交流摘要： 

1、公司的发展战略是什么？ 

答：公司目前启动的是双引擎战略：UC战略和 SH战略。 

UC战略是细分品类 IDM冠军战略，即采用 IDM模式为全球的头部品牌商、连锁零

售商客户、房地产开发商提供细分领域优质领先的产品。公司专注于细分品类的技术

研发设计，通过创新以创造价值，挖掘客户新需求。同时，通过不同品类产品底层制

造资源及客户资源的共享，降低成本提高公司竞争优势，以成为细分品类的世界隐形

冠军为目标。 

SH战略是“松霖·家”战略，即以解决用户真实需求“一个家的需求”为使命，

以一城一馆的形式创立自品牌闭环平台，为用户提供体验、室内设计、整屋家居产品、

整装、售后服务五位一体的产品及服务。产品及服务高度融合，颠覆传统“分散式”

的设计装修及家居的模式，重新定义打造一个家的新物种模式。 

“松霖·家” 重点在于“体验家”而不是体验产品，通过线下门店的展示与服务

给客户真实的家的体验。在服务开始时提供完整的包括硬装、软装、成品家具在内的



完整的家装设计，通过松霖自有品牌，采用产品+服务的模式“一键”实现设计方案，

并提供完整的售后服务。 

2、公司 UC 战略中目前涉及较多的新品类，从卫浴的浴室柜、智能马桶到家具、

智能家居、美容健康类产品，公司是如何考虑产品布局？ 

答：公司只做细分领域的产品，公司客户策略决定了公司客户都是优质的、产品

形态众多的大型或集团型公司，公司以 IDM模式提供的产品获得客户极大的肯定，有

很好的口碑，公司通过共享客户圈的资源来拓展新品类的发展，如卫浴类集团客户也

有经营美容健康类产品；公司底层制造资源丰富，有塑胶、五金、板材加工制造能力，

现有的制造能力恰好能满足新品类的产品制造需求。 

美容健康类行业目前是一个新兴的、蓬勃发展的行业，市场发展空间巨大，产品

附加值高。公司除了通过共享客户资源开发美容健康类新产品外，还利用现有的花洒

技术延伸出美容花洒产品，与美容健康领域的国外知名品牌商合作，从而进一步开拓

美容健康类新产品业务。 

UC战略的品类是面向全球市场，且所属的行业都是处于零散的状态，品类会有很

好的成长空间。 

3、UC战略和 SH战略的客户群有什么不同？ 

答：UC 战略是 B2B业务，面对的是全球各区域的头部品牌商、大型连锁零售商、

房地产开发商。SH战略是 B2C业务，面对的是终端消费者，主要以毛坯房、精装房、

二手房、中小空间 Office、中小型旅馆为主。 

4、“松霖·家”与传统的装修设计公司有什么不同？ 

答：消费者如果选择传统的装修公司，设计师无法定制和设计产品，也无法将智

能家居与软装等结合在一起。同时，装修公司提供的设计方案，往往以概念图为主，

后期产品仍需消费者在装修期间进行挑选调整，即设计与施工。此外，传统的家装售

后服务几乎是空白的，不同产品需要由不同公司维修，有一定的弊端。“松霖•家”提

供的是结合基装、定装、软装、智能家居的全屋空间设计，并提供相应的产品及完整

的售后服务，使用户真正实现一站式拎包入住。 



5、“松霖·家”打造的是一站式平台，公司如何应对总的装修预算不高的年轻客

户？是否会失去此部分客户？ 

答：公司提供的产品是从工厂到客户，没有更多的中间环节，不存在中间商、经

销商等中间环节费；公司设计是免费的；公司从设计、定制、装修等过程管理是免费

的；公司的获客成本也是低的，因为公司提供一站式服务，只有一次获客成本，而以

往家装装修方式，需要客户找多家公司合作，需要承担多次的获客成本。 

6、“松霖·家”模式是否易被复制？ 

答：“松霖·家”模式涉及环节多，流程长，该模式需要即能提供优质产品又能提

供各个节点令用户满意的服务，每个客户订单都是个性化、系统性复杂工程，模式复

制门槛高。 

7、公司 2019年加大资本投入的原因是什么？是怎样与公司战略结合的？ 

答：公司考虑三方面因素：第一，为了释放产能，需要产能匹配卫浴生产，以往

由于产能限制的原因，偏保守的毛利率会对整体有不利影响；第二，是从小品类到大

品类的变化和提升，所以现在公司面临大品类所需的场地空间、机器设备比例会发生

变化的问题；第三，是出于综合成本的考虑，公司的募投项目就是通过设备投入来降

低成本、提高生产自动化的比例，从而达到提升产能及制造升级的目的。 

从公司战略来讲，目前公司主要营收来源于花洒及淋浴系统等产品，经营稳健，

但公司同时也在孵化新品类。IDM模式对前期的研发投入有一定要求，当前的资本投

入是为了能更顺利地与客户进行合作，公司对新品类产品的表现有充足的信心。 

8、松霖的上游供应商的主要分布地和经营状况？  

答：目前供应商主要提供原材料：如塑胶、五金、橡胶零件、包材等。供应商主

要分布在广东、浙江、福建等地区。其中，塑料米、铜管类供应商的产品价格和经营

状况较为稳定。对于加工层供应商，其为多个行业提供加工服务，目前出现产能过剩，

相较往年较不景气。公司对于供应商有严格的考核标准。 

9、中美贸易战对公司的业务订单和关税成本的影响？另外，公司出口美国的收入

中有多少是在贸易战清单中的？ 



答：中美贸易战中产生的关税成本由客户、美国的消费者和公司共同承担。国家

的汇率政策和汇率波动对冲，使得产品价格只有小幅调整。公司出口北美洲的收入占

比 26%左右，基本上是出口美国，出口美国大多数的品类是按 15%加征。 

10.请问公司如何看待第三季度财务报表中营收呈现下滑趋势？ 

答：由于公司出口业务占主导，受国外市场影响较大。由于贸易战等影响，国际

形势不确定性增强，部分客户持观望态度，导致营收出现小幅下降。松霖科技也在不

断调整策略，整合有效资源。因此尽管营收下降，但毛利率实现了上升。 

11.欧洲经济不良的大环境下，对公司业务的影响？ 

答：欧洲的业务订单总体呈良性，原因有三：1、公司产品具有较高创新性；2、

产品定位中高端市场；3、欧洲客户群多为大品牌及连锁零售商。欧洲的订单状态需

要分品类来看，如发展成熟的花洒品类、淋浴龙头品类，目前发展平稳，但相较于浴

室柜、美容健康、家具新品类仍有优势。新品类刚刚进入市场，长期来看有较大的的

增长潜力。 

附件清单 无 

日期 2020年 1月 9日 

 


