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证券代码：002303                  证券简称：美盈森 

 

深圳市美盈森环保科技股份有限公司 

投资者关系活动记录表 

                                                      编号：2013-08 

投资者关系活动

类别 

 

√特定对象调研（实地调研及沟通）        □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） 

参与单位名称及

人员姓名 

中信证券: 朱佳、鄢鹏；中银基金：欧阳力君；天弘基金：程

桯；农银汇理基金：顾旭俊；南方基金：吴国清；华商基金：

孙祺；宝盈基金：王琼；马可孛罗至真资产管理：邓咏梅、郑

洁盈；韩国投资：高炜；英大证券：孙超；中国出口信用保险：

樊哲；长城人寿保险：张月红；华银精治资管：丁洋、孟涛；

深圳尊道投资：张文敏；深圳金雨行投资：何英；深圳心安投

资：谭龙。 

时间 2013年 11月 6日 14:30-17:00 

地点 深圳市金之彩文化创意有限公司会议室、创意设计及产品展厅 

上市公司接待人

员姓名 

公司副总经理兼董秘黄琳、证券事务代表刘会丰； 

深圳市金之彩文化创意有限公司董事长欧阳宣。 

投资者关系活动

主要内容介绍 

 

活动主要内容包括公司收购深圳市金之彩文化创意有限

公司（以下简称“金之彩”）70%股权的相关情况并参观金之彩

创意设计及产品展厅。 

沟通纪要如下： 

1、 公司收购金之彩的目的是什么？ 
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本次收购，开启了公司以包装一体化服务为平台基础实现

在创意包装、文化包装和智能包装等高端包装价值链的横向整

合的发展道路。 

（1）有助于公司分享包装需求升级给优势企业带来的发

展机遇 

随着社会经济的发展，消费的不断升级，包装越来越多的

由单纯运输包装向兼具销售包装功能的方向发展，逐步成为商

品的重要组成部分。尤其是智能终端、化妆品、酒类、高端食

品及保健品、茶叶、奢侈品等中高端消费品的包装，其通过视

觉传达美化产品、促进销售的作用愈发重要，其销量增速明显

高于其他包装行业平均水平，已有效带动包装产业尤其是高端

包装产业市场容量的增加。 

公司是国内包装一体化整体服务能力最强的公司之一，依

托环保包装、电子标签及RFID产品的研发、生产与销售，为客

户提供优质的包装产品设计、合理的包装方案优化、快速的物

流配送、经济的第三方采购、专业的供应商库存管理、辅助包

装作业、电子标签及RFID解决方案等包装一体化综合服务。 

金之彩是国内综合实力领先的创意包装整体解决方案提

供商，定位于中高端消费品市场，为客户提供包括品牌策划、

创意设计、工艺研发、生产服务为一体的整合解决方案。 

通过本次收购，将国内包装行业两家具有核心竞争力的优

势企业进行整合，有利于提升公司和金之彩的综合竞争实力，

从而为分享包装需求升级带来的发展机遇奠定坚实基础。 

（2）发挥国内包装行业内两家优势企业的协同效应 

公司优势主要包括创新的包装一体化服务模式、强大的研

发设计实力、良好的管理水平、丰富的高端客户资源以及高端

制造平台；金之彩优势主要包括卓越的创意设计、先进的包装
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印刷工艺以及丰富的高端客户资源。公司实现对金之彩的控

股，利于发挥以下协同效应： 

1）双方存量客户的深度合作：将公司在包装一体化方面

的优势与金之彩在文化创意、工艺研发方面的优势结合，形成

更强大、全面的客户服务能力，实现双方存量客户资源的深度

开发、交叉销售，形成新的业务增长点。 

2）加强新客户开发，积累增量客户资源：包装行业内两

家优势企业的结合，通过“联合开发”方式，使得新客户开发

能力得以显著提升。 

3）技术、管理、创意和研发优势共享，形成共振：公司

将精细化管理和成本管控的先进经验共享给金之彩，金之彩将

在精品印刷工艺、创意包装方面的先进经验共享给公司，双方

优势互补，提高经营效率和竞争实力。 

4）服务资源深度整合，优化配置：公司与金之彩按照客

户类型、区域布局等因素进行服务资源的深度整合，实现资源

配置的优化。 

2、 本次交易将给公司带来怎样的影响？ 

交易后，金之彩将被纳入公司合并报表范围，增加公司经

营业绩。同时通过将文化创意平台、工艺制造及一体化服务平

台整合可实现“1+1〉2”的协同效应。 

本次交易符合公司“以环保包装、精品包装、电子标签等

为基础，实现在创意包装、文化包装和智能包装等领域发力，

形成公司新的收入增长极”的发展规划。交易完成后，通过对

金之彩优势资源的整合，双方协同效应的发挥，助力公司实现

在中高端消费品精品包装以及创意包装市场发力。 

3、 请问欧总，金之彩的创意包装模式是怎样的？ 
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主要包括以下步骤： 

（1）深入研究客户的企业文化 、品牌诉求、历史传承、

市场状况、竞争模式、竞争对手、营销方法、发展计划、问题

与危机、需求与契机等； 

（2）发掘客户的品牌基因，重新定位经营理念和发展战

略，我们的创意追求是“创意智库，设计航母，您的品牌，我

的服务”； 

（3）客户产品的规划、梳理、整合、升级；研发、创意

新产品，获得订单； 

（4）客户打开市场，获得超额效益，实现品牌升值。我

们认为：先有客户的效益，才有我们的效益，没有客户的成功，

哪来我们的成功； 

（5）与客户建立战略合作伙伴关系，稳定的大客户获得

长期订单，获取高于市场平均值的利润； 

（6）以“艺术 +科技+强大生产线=全程服务的核心竞争力

击败竞争对手，排斥低水平竞争，扩大市场占有率，实现快速

发展。 

4、 公司是否会向金之彩派驻管理团队？ 

除了财务负责人以外，现有管理团队不变；金之彩的核心

管理团队已承诺72个月内不离职。当然，未来双方会将各自在

研发、技术、管理、服务等方面的优势互相加强、资源共享，

我们还会发挥集中采购的优势。 

5、 请问欧总，如何保证金之彩核心团队的稳定？ 

我们的核心团队都是随着金之彩的发展而实现个人成长

的，他们非常热爱金之彩和这份事业，他们对加入美盈森后实

现在更高平台上的发展充满憧憬和信心，我们的核心团队的人
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员除了新增的以外，基本上都一直在我们公司，非常稳定。 

6、 金之彩主要客户包括哪些类型？ 

主要包括文化产品、化妆品、品牌酒类、高端食品及保健

品、茶叶、珠宝等领域。 

7、 白酒今年受到的影响比较大，欧总怎么看？公司如何应

对？ 

关于中国白酒的这一轮调整，我们认为，主要是名酒的高

端品牌受到较大冲击；名酒的中低端品牌以及地方名酒受影响

较小，反而是一个发展机遇。当然，这一轮调整除了限酒令等

政策性因素外，也包括过去两年存在的经销商囤货高位需要去

库存的因素，从目前我们的订单情况来看，库存基本上消耗的

差不多了，订单又开始多起来了。同时考虑到中国白酒文化因

素，我们认为中国白酒尤其是中低端市场仍然是巨大的。 

应对措施： 

（1）金之彩客户群体包括文化产品、化妆品、品牌酒类（白

酒、洋酒）、高端食品及保健品、茶叶、珠宝等多种类型，过

去因为产能瓶颈的因素，很多客户我们都是提供了产品包装设

计后无法完成客户的产品订单，因而谢绝了很多订单，而我们

的客户均高度认可我们的创意和产品工艺。因此，过去未能服

务的订单立即可以接过来。 

（2）对于金之彩而言，借助于我们的竞争优势，名酒的中低

端品牌以及地方名酒的包装订单很容易拿来，而且今年我们已

经有很多成功的订单开发案例。 

8、 请问欧总，看了您这边的创意和策划的产品，我们觉得非

常好，这么好的企业，为何愿意将部分股权转让给美盈森

呢？ 
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主要基于几方面因素的考虑： 

（1）双方对包装行业发展前景以及包装需求升级带来的

市场机遇高度认可。同时，我们非常欣赏美盈森通过“内生性

增长和外延式扩张”实现做强做大，立志成为世界级包装企业

集团的远大抱负。我们期望通过加入美盈森这个良好的优势资

源平台，把公司发展的更好，更希望把这份事业做得更大。 

（2）金之彩的优势主要包括强大的创意设计、先进的精

品包装印刷工艺；美盈森的优势主要包括强大的包装一体化整

体服务能力、研发设计实力、良好的管理水平。双方各自又都

有非常丰富的高端客户资源。双方优势恰好可以互补，结合后

综合竞争力得到显著提升，协同效应的发挥力量巨大。 

（3）金之彩在包装创意设计、印刷工艺及研发方面显著

领先同行，又面向具有庞大市场容量的细分市场，但目前我们

的销售规模还不够大，主要碍于生产瓶颈，加入美盈森后，借

助美盈森强大的制造和服务平台，我们对实现跨越式发展就更

有信心了。 

9、 请问欧总，您觉得本次并购的作价是低估了还是高估了？ 

我觉得相对合理，如果考虑未来协同效应的发挥，我认为

本次并购行为对美盈森而言是超值的。有两点可以与大家沟通

一下：一方面是我们对做出的业绩承诺是完全有信心实现的，

这些数据都是经过相对保守测算的结果；另一方面是我们对双

方合作后的协同效应非常看好，这才是支持本次股权转让的根

本原因。 

10、 欧总：我看到并购公告中提到“联合开发”客户这种

协同模式，请问这种情况下开发的客户金之彩和美盈森如

何分享收益？ 

联合开发应当说是双方资源的一个共享，既加强双方存量
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客户的合作深度，又加大增量客户的开发力度。双方会有一个

比较明确的分享机制，最终使得双方都能受益。 

11、 欧总：您为何愿意拿 3500 万元来买美盈森的股票？ 

一方面，我非常看好包装行业的发展前景，我认为包装行

业一定大有所为；另一方面，我非常看好美盈森的未来发展，

尤其是双方整合以后，通过协同效应的发挥，美盈森的发展前

景将会更好。我对双方结合以后打造世界级的包装企业集团非

常有信心。 

12、 欧总，关于金之彩创意设计以及包装印刷工艺方面的

优势，请您谈谈？ 

创意设计方面，我们提供包括原创性的创意元素设计、企

业文化策划，再把这些元素用在客户的产品、包装、宣传广告、

影视广告甚至企业形象上，我们的很多创意都获得众多知名客

户的高度认可并一直沿用下来，我们的设计师被客户的领导称

为“大师”，很受他们尊重。这也是我们能够与客户结成战略

合作伙伴关系的根本，原因在于我们能够给客户创造价值，对

客户而言是不可多得的。 

印刷工艺方面，您可以看到我们有87项专利，实际上我们

有100多项，很多已经到期了。我们在精品印刷工艺、包装产

品设计以及包装防伪方面是国内甚至是世界领先的，很多同行

都在使用我们的专利技术，有些技术甚至是国内唯一的。我们

获得了国家级“防伪科学技术奖一等奖”、深圳市“科技进步

一等奖”这些都是证明。 

13、 请问黄总，关于三季报，我们对各项业绩指标都很满

意，如果收入增速能够更快一点就更好了，您怎么看？ 

关于收入增长速度问题，一方面原因是很多新客户、大客

户是2012年、2013年开始合作的，订单放量需要一定的时间，
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公司也正在为这些客户提供深入的一体化增值服务，我们认为

这些客户的订单量是持续的、能够实现较大幅度增长的，是公

司未来收入增长的基础；另一方面，基于公司的市场开发策略

和客户定位，公司会选择性的服务一些客户，这也是原因之一。 

随着近两年积累的众多新客户订单的放量、深度合作以及

更多新客户的持续开发，我们对未来实现持续快速增长非常有

信心。 

附件清单（如有） 未提供资料。 

日期 2013年 11月 6日 

 


