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：2016-004
	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
	海通证券：邱友锋、钱佳佳；广州证券：杨强；兴业证券：陈文、林晓枫；水向财富：王静；润辉投资：方芳；阳光保险资产管理：方圆等。

	时间
	2016年4月11日

	地点
	公司

	上市公司接待人员姓名
	谭梅、陈安门、李晓明等

	投资者关系活动主要内容介绍

	一、公司2015年度经营情况和2016年计划目标介绍
（一）2015年度经营情况
2015年，国内外经济形势不容乐观，全国GDP增速创25年新低。国内塑料管道行业发展增速放缓，增速6.15%左右。面对严峻的国内外经济形势以及复杂的市场环境，公司依然较好地完成了2015年度经营目标，实现了业绩的稳健增长。2015年度公司实现营业收入27.47亿元，比上年同期增长16.69%；归属于上市公司股东的净利润4.84亿元，比上年同期增长24.93%。
2015年度公司主要经营工作情况如下：

1、积极把握国家“一带一路”战略机遇，以全球视野加快产业布局。一是积极谋划筹建西安生产基地，进一步完善生产基地的全国性布局；二是加快全国性营销网络布局，除了加大在华中、华南的市场开拓力度外，沿着丝绸之路一带城市也加强开拓，取得不错成绩；三是沿海上丝绸之路，加大东南亚等国际市场的拓展力度，外贸增长86.29%。
2、优化营销模式，销售实现稳步增长。坚持“零售为先、工程并举”的经营策略，进一步明晰家装零售、市政工程、房产工程“三驾马车”的运作模式，取得了良好的成效。

3、深化“三好”，有效提升品牌形象。一是坚持“质量第一”原则，以高品质产品作为品牌的有力支撑；二是升级“星管家”服务体系，增值品牌内涵；三是多途径加大品牌推广力度，例如在浙江电视台赞助“我看你有戏”等热播节目，通过小区推广方式，有针对性地提高产品知名度与美誉度。
4、优化研发模式，提高研发综合水平。不断完善“以市场为导向，以产品线为核心”的研发模式，一是研发工作有效对接业务线与市场需求，积极推进产品项目转化；二是重点做好新材料和新技术研发，提升产品核心竞争力；三是加强研发的信息化管理与知识产权管理，并量身定制项目考核机制，有效提升研发效率。2015年公司主编或参编国家及行业标准6项，获授专利50多项，4项新产品通过省部级新产品鉴定。

5、重抓三化融合，转型智造提升生产保障能力。工业园坚持以投入产出为主线，一方面重抓精益生产的现场管理，提升精益生产水平；另一方面大力推进标准化、自动化与信息化“三化融合”，全面提升生产效率和“智能制造”水平。
6、强化梯队建设，加快人的转型。做好两支队伍建设：一是骨干队伍，通过各种培训，全面促进人才转型，各层级骨干在历练中成长；二是经销商队伍，秉承“共赢”的理念，全方位加快经销商队伍建设，“铁杆”经销商的队伍进一步壮大。
（二）具体经营分析

1、分季度分析
2015年第1-4季度的营业收入同比增长5.65%、11.02%、16.45%、27.73%。第四季度同比增幅较大的主要原因为一是公司零售业务稳步增长；二是公司通过对工程业务模式的调整，取得一定增长。
2、分产品分析
PPR管材管件、PE管材管件 、HDPE双壁波纹管、其他产品营业收入分别为14.27亿元、7.78亿元、0.97亿元、4.21亿元，同比增长21.53%、10.33%、-17.01%、24.19%。
3、分区域分析
华东、华北、西部、东北、华中、华南、出口的营业收入分别为14.28亿元、5.31亿元、2.85亿元、1.69亿元、1.23亿元、0.84亿元、1.27亿元，同比增长13.26%、15.41%、16.07%、3.88%、33.30%、30.54%、86.29%。
公司华东地区仍然保持了两位数的增长，主要是品牌影响力较大，公司也加强了原有区域的纵深拓展。华南、华中地区、出口的营业收入同比增长超30%的主要原因为一是上述地区销售基数较低；二是报告期公司针对相关市场加大了市场拓展力度，取得明显成效。
（三）2016年展望和计划目标

2016年是机遇与挑战并存的一年。一方面塑料管道仍有较好的市场机会，海绵城市建设、城市地下管线建设、棚户区改造、水利系统工程建设、水污染防治行动计划等政府工作部署会有效促进塑料管道的推广应用；在家装零售领域，消费者对水管隐蔽工程的重视程度和品牌意识也越来越强，有利于公司的发展。另一方面塑料管道市场需求逐步趋于平稳，行业已由“高速发展期”逐步转变为“平稳期”和“转型期”，行业竞争将进一步加剧，产业结构调整继续深化，落后产能的淘汰速度将逐步加快。

对此，公司坚持以“可持续发展”为核心，深入贯彻“零售为先、工程并举”经营策略，全面推进零售商业模式的落地生根，创新营销模式；重点突破工程业务提升；创变研发思维，做强主业、拓展产业链，加大同渠道产品的开拓。
2016年公司营业收入目标力争达到31.8亿元，同比增长16%左右；成本及费用力争控制在25亿元左右。
二、互动问答情况
1、请问原油价格波动对公司产品定价的影响？
答：公司主要原材料属于石化下游产品，其价格一般会受原油价格、本身的市场供求关系等因素的影响，但与原油价格的波动并不完全一致，波幅相对较小且有一定滞后性。而公司产品的定价主要采取成本加成法，公司会尽量保持产品终端价格的稳定，如果成本端波动较大，公司会综合考虑制造成本、市场需求、客户接受程度等因素，对产品价格进行适当调整。相对来说，零售类产品价格体系相对稳定，工程类业务产品定价随行就市，价格敏感度要高一些。
2、请问目前公司主要产品的原材料价格情况？

答：目前公司主要原材料价格较去年最低点涨幅近20%，但略低于去年同期价格。
3、公司2015年度毛利率进一步上升，主要原因是什么？ 

答：公司2015年度综合毛利率维持了较高水平，主要原因有：一是公司主要产品原材料价格较上年同期下降；二是公司以PPR为主的零售业务稳步增长，带动综合毛利率上升。

4、请问公司零售业务和工程业务收入占比有披露吗？
答：公司PPR产品大部分以家装零售模式销售，PE产品大部分以工程模式销售，零售类业务占比可以参考PPR的销售，工程类业务占比可以参考PE的销售。
5、公司PPR零售业务稳步增长，主要是老店单店销量的提升还是新店的增长？

答：两者均有增长，但相对来说，单店销量的提升贡献更大。

6、公司提出加大工程发展力度，那么公司在工程业务的销售策略，包括回款方式、应收账款管控等，是否会有很大的变化？

答：对于工程业务，未来公司依然以“资金安全第一，严控经营风险”为前提，创新营销模式，积极把握各种机遇，进一步发展壮大工程业务，提升公司工程业务的规模和影响力。

7、公司的工程客户主要是业主单位，还是施工单位？

答：市政工程客户有自来水公司、市政公司等；房产工程主要针对房地产公司，因此产品主要是卖给业主单位，给施工单位不多。
8、公司2015年度职工人数增长不多，但是职工薪酬增长幅度较大，原因是什么？

答：主要原因有：一是公司较好地完成了2015年度经营目标，根据绩效评定和奖金分配方案，职工薪酬也相应增长；二是公司年末职工人数增长不多，但年中的人员流动也会产生一定的薪酬成本。
9、请问公司上海工业园的建设进展情况？
答：公司上海工业园第一期工程项目仍处于建设过程中，新厂房预计今年下半年启用。
10、请问公司陕西生产基地的建设情况？

答：公司陕西生产基地项目目前尚处于前期筹备阶段，建设周期需要1-2年。

11、请问公司今年参与浙江五水共治的订单情况？

答：五水共治属于浙江省政府重点项目，公司一直在积极参与，前几年也获得了一些订单，公司产品已服务于多个农村生活污水治理示范村。今年到目前还未收到较多订单，这可能与工程业务的特点有关，启动周期较长。
12、地下管廊、海绵城市等政策对公司的影响？
答：地下管廊和海绵城市作为国家重点支持的民生工程，也是创新城市基础设施建设的重要举措。从长期看，有利于公司产品推广和使用；但从短期看，目前试点的城市总体还处于设计或者土建工程建设阶段，管道采购往往在建设后端，目前对公司影响很少。
13、公司在燃气和通讯领域的业务？

答：2015年公司的燃气业务增速较快，主要与地方性燃气公司合作，目前正在争取进入G5+。公司产品用于通讯领域的很少。
14、公司为什么要引入净水设备销售？
答：公司引入净水设备销售主要是从消费者需求以及公司的产品系统化供应考虑，公司希望在保障用户管道系统运营安全的同时，也能为用户的饮用水安全、卫生多一份保障。该产品系德国原装进口，目前在国内进行试点推广。

	附件清单（如有）
	无

	日期
	2016年4月11日


