证券代码：002372                        证券简称：伟星新材

浙江伟星新型建材股份有限公司投资者关系活动记录表

                     编号：2014-007

	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：电话会议

	参与单位名称及人员姓名
	广发证券：谢璐；东吴基金：张剑鑫；安信证券资管：袁素；广州证券自营：彭怡萍；汇添富基金：赵宇烨；源乘投资：刘明等10家机构。

	时间
	2014年4月16日

	地点
	公司

	上市公司接待人员姓名
	谭梅、孙如国、李晓明、冯丽君、章佳佳

	投资者关系活动主要内容介绍


	一、公司2013年度经营情况和2014年经营计划介绍
1、2013年度经营情况介绍
2013年面对错综复杂的宏观经济形势和行业发展环境，公司克服各项困难，较好地完成了计划目标，营业收入和成本控制都达到了预期。2013年度公司实现营业收入215,881.44万元，比上年同期增长16.23%；归属于上市公司股东的净利润31,567.30万元，比上年同期增长33.80%。

2013年公司主要围绕六大方面开展工作：

（1）创新营销模式，零售业务快速成长。公司坚持“三驾马车并驱，零售为先”的经营策略，优选工程项目，重抓零售业务，创新“星管家”服务体系，积极尝试、探索网络营销新渠道。通过多途径努力，2013年公司营销模式更加优化，零售业务较上年同期增长30%以上。

（2）强化品牌建设，成功塑造“高端管道典范”。公司以更换品牌代言人为契机，全面升级品牌定位和终端品牌形象，并通过广告投放、打假维权、积极开展各种公益活动等方式不断提升品牌影响力，成功塑造了“伟星管——高端管道典范”的良好形象。

（3）加大研发创新力度，为转型升级积聚科技力量。公司坚持自主创新与合作开发并举，在成功研发出钢丝网复合管道等新产品的同时，积极开展特种管道领域调研，为公司长期可持续发展储备项目。此外，公司积极升级老产品，使现有主导产品的性能更加优异。

（4）自动化与信息化双轮驱动，促进生产管理效率与效益双提升。各工业园全年完成50多项自动化改造项目，显著提高生产效率和效益；通过OA与ERP系统的对接、B2B系统的构建，提升了流程管理和过程监控能力。公司被台州市经济和信息化委员会评为“台州市‘两化’融合示范企业”。

（5）多方引才、多元培训，纵深推进团队建设。公司紧扣“总量控制，精干高效”的原则，一方面加大中高级人才引进力度，不断调整优化人才队伍结构；另一方面不断强化内部骨干业务素质与综合能力提升，使团队建设呈现出激情高昂、积极进取的良好风貌。

（6）全面推进募投项目的实施，按计划完成建设任务。截止2013年末，公司首发募集资金投资的6个项目除重庆工业园一期建设项目尚处于建设期外，其余4个产能扩建项目和营销网络建设项目均已顺利完成建设，不仅大幅度增加了产能规模，丰富了产品系列，完善了生产基地的全国性布局，而且使公司跨区域的营销能力和综合竞争力得到明显提升。2013年，公司四个产能扩建项目共实现收益17,535.58万元。

2、2014年经营计划介绍
2014年国内外宏观经济形势依然复杂，行业不利因素和有利因素并存，综合国内外宏观经济形势以及公司的发展战略，公司2014年的经营目标是：2014年公司营业收入目标力争达到25.30亿元，成本及费用力争控制在20.50亿元左右。

2014年公司经营管理工作主要围绕以下重点展开：

（1）渠道管理。围绕“主业突出、做强渠道”的经营重点，进一步加强战略规划与管理。一是不断优化渠道布局，做强渠道管理；二是拓宽产品链，加强同渠道产品的合作与延伸，放大渠道功能。

（2）品牌建设。将品质管理作为品牌建设的根基，通过品质管理和“星管家”服务提升品牌内涵。通过加大品牌宣传力度，加强公司品牌以及各类危机事件的系统防范与处理，维护良好形象。
（3）研发工作。坚持“以研发为先锋”，切实做好“新产品开发”、“现有产品升级”、“科研成果应用”三大重点工作，将更多的研发成果植入工厂、导入市场，拓宽产业链，提高产品附加值，进一步增强产品竞争力。

（4）管理升级。要信息化与工业化“两化”融合，提升管理水平。工业园层面，要继续推进智能制造向智慧工厂的转变，提高生产经营过程的管控力和决策管理效率。销售分公司层面，逐步实现销售管理全信息化，提高经营管理水平。

（5）团队建设。一要强化领导班子建设；二要做好公司骨干团队的培训提升工作；三要不断创新和完善激励考核机制，不断激发员工的积极性和创造性。
二、互动环节

1、公司2013年零售业务占比多少？公司推进零售为先的战略对库存有何影响？
答：2013年公司零售业务占比将近50%。公司总体上执行“订单+库存适当备库”的原则。由于PPR产品很多都是标准件的产品，公司终端网点较多，为提升服务水平，确保及时发货，公司会备一些常规的库存商品，所以到去年年底库存商品有所增加。
2、公司偿债能力比较优秀，资产负债率偏低的原因是什么？

答：公司资产负债率偏低的主要原因：一是公司募集资金比较充裕，给公司的项目投资和建设带来很大的支持；二是公司这几年以零售业务为主，基本上是现款现货，所以现金流状况较好。到去年年底公司归还了部分银行贷款。
3、公司现金流充裕的情况下是否考虑有拓展计划或并购计划？

答：公司一直在积极寻求不断做强做大公司业务的手段和途径，包括收购与兼并等手段，也希望通过多种途径推进自身的快速健康发展，但截至目前，公司尚未找到合适的标的。
4、请问天津、重庆工业园建设情况？生产产品是否各自有不同的侧重点？

答：公司天津、重庆工业园的建设按预期顺利开展。公司每个生产基地除了具备常规产品的生产能力，其主打产品往往会结合当地区域的特性。天津工业园主要针对北方市场，侧重于PE系列产品，例如采暖管等，还有一部分PPR产品；重庆工业园产品定位主要侧重于PPR、PE产品，目前规模还比较小。

5、公司对一级经销商的选择有什么要求？

答：公司对一级经销商的选择会有比较严格的标准，主要从经销商的相关从业经验、经济实力、管理能力、对伟星文化的理解和认同等方面进行考量。

6、请问公司的燃气管道业务拓展情况？

答：公司近几年比较重视燃气管道的发展。一方面在不断完善燃气管道专业生产的设备配置和技术、品质保障体系；另一方面组建专业的营销团队，积极开拓该市场。目前公司燃气管道业务开展顺利，但由于燃气业务前期开发周期较长，目前其总体销量占比不大。

7、公司的“星管家”服务包括哪些？
答：公司在星管家服务方面主要包括：一、产品真伪鉴定，确保业主使用的是正品；二、高倍水压测试服务，为安装完毕的管道进行全面“系统体检”，消除安全隐患；三、拍摄录制管路走向图，方便业主日后管路改造；四、专业讲解产品知识和注意事项，帮助业主了解并选择合适的管道，及知晓今后使用中的注意事项。

8、公司PPR毛利率上升、PB毛利率下降的原因？

答：公司PPR毛利率上升主要是公司坚持高端品牌定位，全力推进的零售商业模式以及全国性营销网络的建设，零售业务的产销规模提升所致。PB毛利率下降主要是PB定位较为高端，主要用于工程项目，2013年较大规模的项目较少对PB的销售和毛利造成了一定影响。
9、未来公司对各区域市场方面的拓展规划？

答：公司在市场区域规划方面坚持以生产基地为核心，不断拓展周边市场。未来公司在进一步巩固华东、华北市场的同时，加大东北、中西部、西北等其他区域市场的拓展力度。

	附件清单（如有）
	无

	日期
	2014年4月16日


