证券代码：300173                               证券简称：智慧松德 

松德智慧装备股份有限公司投资者关系活动记录表

	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 （投资者交流会）

	参与单位名称及人员姓名
	请见附件会议纪要

	时间
	2015年9月25日上午

	地点
	

	上市公司接待人员姓名
	大宇精雕总经理雷万春、大宇精雕总经理助理朱文飞

	投资者关系活动主要内容介绍

	

	附件清单（如有）
	调研人员名片、调研人员签署的承诺书、调研记录。

	日期
	2015年9月25日


智慧松德投资者交流纪要

时    间：2015年9月25日  

地    点：深圳大宇精雕科技有限公司
参会投资者：

	序号
	姓名
	单位
	职务

	1
	李煜
	国泰君安
	研究员

	2
	神玉飞    
	银河基金
	基金经理

	3
	周介         
	国寿养老
	研究员

	4
	李德辉    
	上投摩根
	研究员

	5
	黄进         
	上投摩根
	研究员

	6
	高亮         
	国泰基金
	研究员

	7
	黄子凌    
	建信基金
	研究员

	8
	毛文博    
	华宝兴业
	

	9
	区伟良    
	华宝兴业
	基金经理

	10
	代云峰    
	华宝兴业
	基金经理助理

	11
	闫旭         
	华宝兴业
	

	12
	夏林锋    
	华宝兴业
	

	13
	张雷         
	阳光保险
	研究发展部

	14
	李化松    
	嘉实基金
	

	15
	陈韧珣    
	国泰君安
	销售

	16
	李音         
	国泰君安
	销售

	17
	王博
	同创伟业
	

	18
	罗先波
	同创佳业
	基金经理

	19
	刘长江
	中融人寿
	

	20
	冯明远
	信达澳银
	研究员

	21
	张锦
	长城基金
	研究员


 公司参会人员：大宇精雕总经理雷万春、大宇精雕总经理助理朱文飞

记录人员：大宇精雕总经理秘书杨钱红

交流的主要内容：

1、首先由雷总介绍公司的发展历程：公司早期做一些专业设备，后来客户要求需要做流水线，目前有要求做一个工厂的自动化，整厂自动化。
2、由朱文飞介绍公司简况和产品情况。

3、雷总介绍行业情况和大宇的市场情况：

（1）产品的市场空间非常广阔，订单越来越多，客户认可度越来越高。
（2）行业的前景良好，下游客户对人工替代的需求很大，研发和技术也对我们提出了更高的需求。我们目前紧贴客户需求，比如江西合力泰，我们在合力泰旁边建了服务基地，紧贴客户需求，设计和想法和客户探讨出来。
（3）实行项目制。以前大小员工都抓在一起，所有人在一起，现在分成项目组，项目组目标聚焦，效果更好。工业4.0对我们装备有很大的空间，大宇是先闷头干活。
（4）未来发展：公司目前围绕3c行业，以前做盖板，现在做镜头，纵深发展。任何行业的变化都会产生装备的需求。行业变化很快，颠覆式变化对装备需求刺激很大。3c行业很散，量也没那么大。与其找新行业，不如在已有行业深挖，进口替代。
4、询问环节：

（1）订单情况如何？

现在忙不赢，很多，每天都有加班。

（2）哪些客户的单？

合力泰的单就已经很多，其他的客户陆陆续续下单。

（3）合力泰的单金额？

第一期订单约3.3亿人民币

（4）订单产品量？

因是整个车间组合，总台数约为1500台

（5）全年是否可达到5亿人民币？

要看是从哪个方面来计算，交货或接单？具体时间节点？在某些方面看，是可以达到的。收入的确认要根据客户的验收情况。
（6）以前说到的蓝宝石机器目前的情况？

我司的很多蓝宝石机器已经研发出来，但是目前蓝宝石的应用还不够广泛。市场培训还需要过程。
（7）我司的设备和德国的设备比较如何？

目前我司的机器核心的器件用的是德国的。

（8）陶瓷后盖，是否和玻璃一样？

硬度介于玻璃和蓝宝石之间，都属于硬脆的加工。

（9）攻牙机情况如何？

今年卖了几百台，目前做的不是很理想，很多大的公司采用租的方式或者铺货的方式来进行，这样资金占用太大，行业的风气不好。

（10）去年我们销售很好的盖板玻璃精雕机，今年的情况如何？

今年做的不好的企业，倒闭情况明显，但是行业在重整，大型的有实力的企业订单量非常好并有很大的增长。

（11）几年我们公司最主要的客户有哪些？

主要是去年的那些大型企业。
（12）我司的蓝宝石加工的机器速度如何？德国的机器速度比较快？

蓝宝石精雕机速度，德国的速度很快，我们偏慢。速度牵扯很多，同一个图案才可以比较。要从加工的材料的情况进行比较，但是没有大的对比性。

（13）今年的几类产品的收入比例如何？

今年的收入中预计金属加工设备有几千万，其他主要要是产线化的产品，包括精雕机等。

（14）精雕机的市场情况后续如何？

后续的市场前景比较好，但是会通过加装机械手等方式进行升级。

（15）对国产盖板的看法？

国产盖板不会是主流，主要还是国外的盖板。

（16）精雕机国产的份额？市场保有量如何？
基本上是国产的市场。目前市场上有几十万台。

（17）我司的研发团队？

一共十几人，人在于精不在于多。

（18）行业7-8月份是淡季？

是淡季。

（19）苹果手机和国产手机的手机壳的费用？

苹果的贵一些，国产的是苹果的三分之一左右，国产的采用了一些新的加工工艺提高效率。
（20）产品的利润率如何？

做装备的都有利润，利润率相对不错。

（21）员工的人数？

200多人，组装80人左右，研发20人左右。
（22）我司跟其他精雕机厂商比较如何？
研发市场先行。客户精简和聚焦。我司并非只是一个精雕机厂家而是系统集成商，在系统集成商方面我司走在行业前列。

（23）精雕机是否是通过替代国外设备，从什么时候开始？

精雕机的概念是中国本土提出的，这种小型的机器其实就是本土从大型CNC、电脑锣等设备直接衍生的。。

（24）精雕机的价格？

单机是十几万。

（25）一条线的价格？

要按一条线的配置来核算，一般在百万以上。

（26）机器人的情况？

目前很少对外销售，是通过和我司的设备进行配套使用。机器人是我司智能装配中的一个部件而已。
（27）3C行业的特性及市场需求前景及趋势？
3C行业是劳动密集型、技术密集型和资金密集型。现在要做的是替代人工，对于企业不好的时候，最大的成本是人工，是环境被动升级。而生意好的时候找不到员工，扩产或是人工替代，还是需要我们的设备。十年后差不多被替代，我们在大气候下，替代需求比较高。
（28）行业人才的问题好解决吗？

做某一块的人有很多，但是做产品或者项目经理比较缺少。

（29）目前是否有其他智慧工厂项目在谈？

有，还有很多。

（30）对未来技术方面怎么看？

早期开发的蓝宝石机器，技术应用在于精细陶瓷方面。陶瓷一定是未来方向。

（31）客户多长时间收回成本？

最长时间24个月收回成本，一般情况下是18个月。
（32）自动化升级存在哪些困难？
主要是技术问题，部件采购，我国配套的环节差；技术人员的，我们是系统解决方案，而不是产品，对技术人员的综合素质要求很高，缺少项目经理和人才经理。自动化其实是渐进的，不是一下子完全替代，不会去改变原来成熟的工艺，二是改变原来人工用的东西，提高效率，提升品质，节省成本。
（以下无正文）
