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厦门瑞尔特卫浴科技股份有限公司 

投资者关系活动记录表 

                                                      编号： 2022-007 

 

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 （请文字说明其他活动内容） 

活动参与人员 

调研人员： 

东北证券：唐凯、陈渊文；安信证券：罗乾生 

天风证券：孙海洋；元诚私募基金：张灿灿 

南粤百富资本：黄帅；泉汐投资：吴越 

思晔投资：徐啸天；聚鸣投资：王宇俊 

接受调研人员： 

董事长兼董事会秘书：罗远良；财务总监：陈绍明     

证券事务代表：吴燕娥、罗文樊 

时  间 2022 年 11 月 22 日 9：00 至 11：00  

地  点 厦门市海沧区后祥路 18 号办公楼一层会议室 

形  式 现场调研 

 

 

 

 

交流内容及具体

问答记录 

 

一、双十一智能马桶自有品牌表现亮眼，相较于去年有很

大幅度的增长，与其他品牌相比的优势点？从行业竞争来看，

瑞尔特呈现上升趋势，如何看待现有 ODM 客户对瑞尔特的竞争

力是否会对订单造成影响？ 

答：是的，今年双十一我们的销量超出了预期，市场消费

需求并没有疲软，我们双十一期间当天智能马桶订单量在抖音



排名第二位，天猫第四。我们的优势也是我们一直以来的坚持

的：（1）智能马桶的返修率全较低，严格把控选品，选用品质

过硬优质的配件，公司智能坐便器采用进口元器件，产品质量

过硬，产品维修率低于同行业 2%~3%，保证品质的稳定；（2）

服务好，客诉率低，质保期可以做到五年，并且售后服务全国

联保；（3）性价比高，砍掉中间环节利润，消费者直接受益，

践行厂到客户的两点一线路径，直接制造出厂售卖，而非层层

经销商剥分利润；（4）特别注重工业设计、产品设计，造型与

外观方面根据不同的消费群体及偏好不同，提供多元选择。中

国卫浴空间小、潮湿，防水漏电和防潮与材料的阻燃显得尤为

重要，瑞尔特在能提供符合这方面功能配备的产品。 

现在市场竞争白热化，处于快速渗透期，市场是足够大的，

大家都能分到蛋糕，我们目前不对标任何品牌，大家公平竞争、

良性竞争才能共同把市场越做越大。一方面有已有知名度的卫

浴品牌以自身品牌优势占领市场，一方面又有家居整装等品牌

开拓智能马桶市场，更有 ODM 为主的企业纷纷推进自有品牌

的计划，加入战局。而现在的消费者消费已趋于理性，追求高

品质高性价比与功能实用性、产品便利性，在这一情况下，有

完备的制造、研发团队的企业能脱颖而出，而相对没有足够实

力的品牌会经过消费者选择而淘汰，这一点，在互联网品牌今

年的销量收缩可见一斑。但是行业的互补性很强，每个品牌依

然有各自的优势与合作点。 

二、瑞尔特是由 ODM 起家，是什么样的契机有了做自有

品牌的想法？ODM 有哪些优势能嫁接至自有品牌，如何看待

市场机会，品牌的建设及把握？ 

答：瑞尔特于 1999 年成立，早期为制造冲水组件，为各

大品牌提供马桶的水件及配套服务。随着市场的发展，健康、

智能卫浴理念逐渐进入消费者视线，后续产品逐步发展与多元

化。前期发展的优势来源于（1）中国人口红利，市场需求量



大，使公司的规模得到快速增长；（2）公司产品技术专利发明

及品质的稳定得到了客户的认可，自 1999 到 2019 年始终保

持稳定的客户及盈利能力。随着 2020 年疫情到来，中国市场

劳动力成本提高，原材料的价格上涨，而客户的价格谈判难度

高，从而导致了一定期间内我们利润区间出现了一定的压缩。

由此为契机，在卫浴行业逐步转型进入成熟化、规范化、绿色

制造、智能制造的高质量发展阶段及智能马桶在中国市场的渗

透率不断提高的发展背景下，为了企业未来的可持续发展，无

论是从转移劳动成本还是发展趋势上来看，必须要有自主品

牌。瑞尔特现在形成了以配套驱动逐步转为 ODM+自有品牌，

兼顾线上 ToC 端销售及线下 ToB 端的双驱动模式，逐步建设

瑞尔特的品牌力。 

三、如何看待智能马桶目前国内外市场的渗透率与其可持

续性发展呢？ 

答：对国内而言，智能马桶有 3-5 年的快速渗透期，提升

速度快。80 后及 90 后的消费群体为主力军，更能够接受新兴

事物，并愿意为消费品质买单，智能马桶依然会成为新一代年

轻人的优选，未来也将持续建立智能健康卫浴的理念。对国外

而言，美国渗透率与中国市场相似，并且美国市场的智能马桶

一体机大部分为中国制造，出口业务方面瑞尔特是走在行业前

端的，近几年我们的海外市场团队不断开拓全球市场，通过参

加展会、产品推介与体验进行关于智能马桶安全性、便利性、

功能性的理念教育与培养。我们的智能马桶在国际上也有在推

广，包括墨西哥、阿拉伯国家、北美、欧洲等。另外每个国家

及地区的技术标准都不同，需要符合各个国家的标准，解决消

费者痛点。随着欧美市场逐步复苏，基本恢复到 2019 年的港

口、机场的吞吐量。从其经济周期来看，欧美板块的需求韧性

强，这同样也对中国市场的供应端有一定发展优势。 

 



四、目前代工生产端是否存在较低的技术壁垒？智能马桶

存在哪些痛点？ 

答：瑞尔特的商标 R&T，是 Reliable and Trustworthy

的简写，代表着“可靠的产品、可信赖的团队”，这也是公司

经营宗旨的核心内容。“品质致胜”是公司长期坚持的治司方

针，公司始终将产品质量视为企业生存和发展的生命线。现在

智能马桶及卫浴端的产品更新迭代速度快，产品功能往更加智

能化、人性化方向发展与人机交互，比如天气预报功能、等离

子杀菌、除霉等，不仅如此，在产品外观设计、品质的管控方

面也有严格要求。这就需要有强厚的研发团队与研发技术，能

够跟得上甚至超出市场消费需求预期，提供给消费者更优质、

高品质的产品。 

对于智能马桶而言，芯片、节水、外观以及材质这些方面

都很重要，但质量是最重要的。中国的卫生间空间不大，很多

是没有干湿分离的，洗澡的雾气等都会对马桶造成影响，因此

智能马桶必须要具备的安全功能至少包括：防水防潮和防漏

电。这些都是痛点，若没有解决方案，很有可能造成安全隐患。 

五、公司未来在营销方面的发展方向是什么？目前营销团

队的配置如何？ 

答：公司自主品牌这几年组建营销团队，至去年出现雏

形，到今年已基本稳定并不断充实壮大团队规模。公司线上销

售的平台以抖音团队、天猫团队、以及京东自营团队为主，不

仅有通过与平台红人、达人带货直播合作，同时也逐步培养公

司内部销售主播，有一定的平台流量投放，在达到一定的消费

规模与品牌知名度后，会考虑广告等方向的投放，目前以展会

的投入为主，参加更多的国际展会。逐步提升自有品牌的海内

外认知度、完善品牌的形象设计，实现对自有品牌的催化与推

广，实现销售转化。 

 



六、瑞尔特目前智能马桶的产能如何？在智能马桶端线下

的销售渠道布局的未来趋势？ 

答：瑞尔特智能马桶现有年产能能够达到 120 万-180 万

套，产能的投放还是要看市场的消化能力。线下渠道的布局一

方面是工程渠道，针对工程渠道配有专门的团队，主要与房地

产商、酒店、养老院、医院等合作，包括工程端的新建与改造， 

并以长期合作为目标，同时我们维持与各业协会的友好沟通、

以及通过参加国际国内的相关展会等方式来获取更多的机会。 

线下渠道的布局另一方面是经销商渠道，发展较为平稳，目前

为止全国铺及 200 多个点，并且持续扩大安装团队、物流团

队的覆盖，在区域设立分仓库。同时，公司与第三方安装公司

进行合作，实现快速响应的服务质量，即帮客户快速安装快速

解决问题， 今年以来重点是构建好国内重点区域的服务体系，

铺设当地的安装团队，提供 24 小时的反馈响应机制与配置。 

关于本次活动 

是否涉及应披露

重大信息的 

说明 

在接待过程中，我们严格按照《上市公司与投资者关系工

作指引》、《深圳证券交易所上市公司自律监管指引第 1号——

主板上市公司规范运作》及本公司《投资者关系管理制度》、

《信息披露事务管理制度》等关于投资者关系活动的相关规

定，与来访人员进行了充分的交流与沟通，并未出现未公开重

大信息泄露等情况。 

活动过程中所使

用的演示文稿、

提供的文档等附

件（如有，可作

为附件） 

 

 

未提供资料 

 

 


