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：2017-020
	投资者关系活动类别

	□特定对象调研        □分析师会议
√媒体书面采访        □业绩说明会
□新闻发布会          □路演活动
□现场参观            □其他

	参与单位名称及人员姓名
	中国经营报：黄波、石英婧

	时间
	2017年10月20日

	地点
	公司

	上市公司接待人员姓名
	谭梅、李晓明等

	投资者关系活动主要内容介绍
	1、贵司PVC、PPR和PE管在各自细分行业内的竞争地位如何？早在2011年，公司的PE管销售额就有7.6亿，尚且高于PPR管的6.4亿销售额，然而到了2016年PE管销售额仅仅9.1亿，不到PPR管的一半。与此同时，PE 管道是近几年发展最快的一类管道，也是目前市政给水系统的首选塑料管道。请问，贵司PE管发展缓慢的原因是什么？有无相应措施或计划改善这一状况？

答：（1）贵司PE管发展缓慢的原因是什么？

浙江伟星新型建材股份有限公司（以下简称“公司”、“伟星新材”）设立于1999年，2010年在深交所上市（证券代码：002372），是国内PPR管道行业的技术先驱、国内塑料管道行业中产品系列最齐全、营销网络最庞大、品牌美誉度最高、综合实力最强的企业之一，是中国塑料加工工业协会副理事长单位、中国塑料加工工业协会塑料管道专业委员会副理事长单位。

公司管道产品主要分为三大系列：一是PPR系列管道，用于建筑内冷热给水，业务模式主要为家装零售（to C）业务；二是PE系列管道，主要应用于市政供水、采暖、燃气、市政排水排污等领域，业务模式主要为工程（to B）业务；三是PVC系列管道，主要应用于建筑内排水及电力护套、市政和农村排水排污，公司将该产品定位为零售渠道的配套产品。

公司近几年PE管道业务发展较慢的原因主要有两个方面。客观方面，PE管道在盈利能力、运输半径以及风险控制等方面与PPR业务存在较大的劣势：一是PE管道面对工程市场，大多通过参与招投标的形式获得业务，由于前几年市场秩序不规范，价格竞争异常激烈，每笔订单盈利空间较小；二是PE管多为大口径管道，受运输半径限制比较明显，运输通常在500公里以内，因此，公司一般围绕生产基地周边市场开展PE管业务，而公司全国性生产基地布局尚处于逐步完善的过程中；三是资金风险控制方面，PE管道业务大多为to B业务，应收账款回收周期较长，资金风险相对较高，资金周转速度较慢。而PPR管道口径小，附加值高，运输半径可达1000公里，大多属于to C业务，结款方式为现款现货；同时，由于公司创新营销，首推“产品+服务”的营销模式，有效解决了消费者的后顾之忧，受到了市场的广泛认同。主观方面：近几年，公司综合考虑宏观经营环境、行业发展趋势、市场需求以及公司的竞争优势等因素，公司制定了“零售工程并举，零售为先”的经营策略，有效促进了PPR管道业务的快速稳健提升。相对应的PE管道业务则侧重于优化客户结构，提高经营质量，控制资金风险，因此发展速度相对放慢，但发展更健康。

（2）有无相应措施或计划改善这一状况？

“十三五”期间，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、西气东输、南水北调、煤改气等政府工作部署会有效促进塑料管道、特别是PE类管道的推广应用；同时，随着国家相关部门以及行业监督措施的到位，近几年市场竞争逐步规范、有序。鉴此，公司在PE管道业务方面进行了积极的调整和准备，一是加快全国性生产基地布局，目前已在临海、上海、天津、重庆、西安设有生产基地，其中西安估计2018年建成投产；二是从“水、气”两块业务着手，进一步完善市政工程事业部、燃气事业部的团队配置、资源配备以及激励机制，在控制资金风险的前提下，加大优质工程业务的拓展力度，抢抓机遇，促进PE管道业务持续健康、快速发展。2017年上半年，公司PE管道业务已在华北、华东等区域产生了良好的成效。
2、贵司此前曾表示公司防水产品于6月中旬在试点市场开始销售，请问该产品目前销售进展如何？公司对该产品销售业绩有无相应的计划表？

答：公司新设防水品牌“咖乐”，主打高端家装防水，于2017年6月中下旬在试点市场开始销售，目前进展顺利，在产品品质、施工服务等方面市场反响良好。目前，“咖乐”防水业务的销售模式总体尚处于完善过程中，今年公司对防水产品的销售业绩未制定具体考核指标。
3、贵司近年来业绩保持高速增长态势，与房地产行业的景气度和原材料价格因素有较大关系，为了把控原材料涨价因素的影响，公司选择增加原材料采购备货。贵司如何看待房地产行业发展态势对公司生产经营的影响？公司此前曾提到的“产品+服务”模式是否具有护城河优势？

答：（1）贵司如何看待房地产行业发展态势对公司生产经营的影响？

塑料管道行业与房地产的发展的确有一定的关联性，但公司PPR管道主要应用于建筑内装潢，与房地产的刚性需求相关性较大。目前房地产的调控主要还是为了抑制投资和投机的行为，从实际的刚性需求来看仍然比较旺盛，并呈现平稳增长态势。目前，公司PPR管道产品市场占有率较低（7%左右），随着人们对居住品质要求的提升，公司“产品+服务”的模式得到了更多消费者的认可，我们认为，公司还有较大的市场提升空间。

（2）公司此前曾提到的“产品+服务”模式是否具有护城河优势？

在国内塑料管道行业，伟星新材首创“产品+服务”的营销模式，成为行业内竞相模仿的标杆，较好地做到了“人无我有”的差异化竞争。未来，公司将在充分发挥品质与品牌、营销模式及渠道、研发与技术、企业文化与管理团队等综合竞争优势，不断创新发展，并始终站在用户与客户的角度，不断寻找“痛点”、解决“痛点”，通过多种措施不断加宽“护城河”。
4、贵司销售渠道拓展的进程以及计划表如何？渠道之外，贵司在产品技术创新和品质升级上的进展如何？行业竞争激烈，高毛利率是否能维持？

答：（1）贵司销售渠道拓展的进程以及计划表如何？

公司零售渠道的建设已有十年，目前在全国建立了30多家销售分公司及办事处，共有1,000多名专业营销人员，营销网点2万个，遍布全国各地，但总体上分布并不均衡。从区域方面看，华东区域比较成熟，华北次之；从经济发展来看，一二线城市拓展相对较好，乡镇及其他区域相对还不够完善。为此，公司未来将进一步完善渠道建设，一方面加大薄弱区域和潜力市场的渠道拓展力度，使全国市场的横向布局更加均衡；另一方面促进渠道进一步下沉，积极发展三、四线城市以及乡镇市场。

（2）贵司在产品技术创新和品质升级上的进展如何？

公司始终以“高品质生活的支持者”为使命，专业提供环保健康产品和精致服务，坚持做优品质，成就了“高端管道典范”。未来，公司将继续创新并完善品质保障体系，坚持“匠心匠品”，同时加快各园区生产流程升级改造，加快“机器换人”、“三化融合”步伐，提速智造转型。

公司一直非常重视研发和技术创新，建有国家企业技术中心、CNAS实验室、中国塑料管道工程技术研究开发中心、浙江省博士后工作站等重要研发平台，并拥有强大的专业研发团队，其中硕士以上人员20多名，博士7名，中塑协专家成员4名，在技术开发、产品配套、系统设计、应用技术等方面具有雄厚实力。截止2016年12月底，公司共主编或参编了60项国家和行业标准（其中36项已经发布），获授400多项专利。公司一直坚持“以研发为先锋”的经营理念，建立了一套“以市场为导向、创新引领需求”的技术创新体系，一是以市场为导向，升级优化现有产品；二是提升科技创新能力，通过新产品、新技术引领市场需求，拓展产品链。目前公司已从管道拓展到前置过滤器、防水涂料等领域；三是加强新项目的研发，主要基于企业未来发展规划，从新材料、新技术和新领域着手，做一些全球前瞻性的项目研发，始终保持强大的产品竞争力。2016年公司在研项目20项，调研项目6项，其中通过省级新产品鉴定4项，获得了“浙江省科学技术进步奖”等荣誉。

（3）行业竞争激烈，高毛利率是否能维持？

塑料管道行业竞争一直非常激烈，与同行业上市公司相比，公司保持了较高的毛利率水平，主要原因有：一是产品结构不同，公司主导产品为PPR、PE类管道，同行业上市公司大多为PVC管道，相对而言，PVC管道市场价格竞争更为激烈。二是业务领域不一样，公司以零售业务为主，零售业务占营业总收入的70%左右，零售业务消费属性更强，毛利率和费用率相对都更高。三是盈利模式不一样，公司建立了扁平化的营销渠道，主要采取“产品+服务”的盈利模式，同行业上市公司主要采用传统的经销模式。四是品牌美誉度较高，公司多年来一直坚守高品质，成功打造了“品质上乘、服务优质、信誉卓著”的品牌形象，成为塑料管道行业“高端管道典范”，具有较高的品牌价值。

未来，公司将不断创新求变，不断提升企业的核心竞争力，努力保持较高的盈利水平。

	附件清单（如有）
	无

	日期
	2017年10月20日


