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厦门盈趣科技股份有限公司投资者关系活动记录表 

                                                              编号：2018-010 

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 

参与单位名称及

人员姓名 

金信基金孙磊，天利汇盈曾甲润、陈雪萍，招商基金王垠，渤海证券

徐中华，海恩资本张保森，国金证券孙蔚，泉州银行吴华实，凯基投

信吴志文，仟惠资本李栋梁，国泰投信蔡欣逹，富邦证券吴韦德，统

一证券郭秉修，上海泓璞资产刘振卿，浦银安盛基金范军，华创证券

张劲骐，国泰君安郑骏阳，涌金集团王小刚，新光金控李长昇，东方

证券李威，金珵资产洪华博，汇立通张祖良，厦门始计投资郑小燕，

闽麟投资刘杰、左丽娜，王雪彬，王健，谌山，邹明胜，范益民，陈

青松，共计 31 人。 

时间 2018 年 8 月 28 日 14：00-17：30 

地点 厦门市湖里区嘉禾路 588 号盈趣科技大厦 

上市公司接待人

员姓名 

董事会秘书杨明、财务总监李金苗、证券事务代表高慧玲、董事会办

公室潘韬、汪燕娥、孙镇雄。 

投资者关系活动

主要内容介绍 

一、公司参观： 

参观公司智能制造工厂、工业测试机器人实验室、智能家居产品

展示厅等。 
二、座谈交流 

1、公司的核心竞争力是什么？会不会被竞争对手复制或者赶

超？ 

回复：多年以来，公司所形成的特有的 UDM 业务模式优势、技

术研发优势、智能制造优势、质量控制优势、客户优势及管理优势是

我们在行业领域中不断做强做大的核心竞争力，其他企业要掌握这些



竞争力需要长时间的人才积累、技术积累、经验积累等。 

公司具有产品高度定制化的特点，一直以来公司参与客户前期研

发程度高，拥有较为丰富的技术积累；为了更好地服务客户，为客户

提供一流的产品和创造高价值，多年来，公司在研发产品的同时研发

智能制造体系，系统化提升产品的制造良率和交付率等，这些是我们

和客户建立长期稳定合作关系的主要原因。对于竞争，我们一直保持

积极的态度，因为竞争对手的存在能够促进我们更快地成长。 

2、电子烟客户选择供应商时主要考虑哪些因素，为什么会选择

盈趣科技作为供应商？  

回复：公司的客户大多是国际知名企业及科技型企业，这些企业

拥有严格的供应商考核体系，在供应商评审过程中，其综合考虑的因

素很多，产品价格确实是其考核的其中一项重要因素。除了考虑价格

因素外，国际知名企业还注重对供应商的技术研发实力、智能制造水

平、质量控制能力、经营管理水平等方面进行全方位地考核。同时，

公司提供的实时质量监测与全生命周期的质量追溯、售后检测及维修

服务等高附加值服务对客户也形成了一定的粘性。 

客户的电子烟产品属于创新型、市场引入期产品，其精密塑胶部

件性能要求高、外观设计复杂，工艺难度大，在双方的合作过程中，

公司在该部件前期设计中参与度高，并实现了多项技术突破。目前，

公司已深入参与到相关客户的国际研发和生产分工体系中，如果客户

需要我们提供更多支持，我们都会积极参与。 

3、公司是如何选择客户和产品的？ 

回复：目前，公司合作的客户主要是国际知名企业和科技型企业 

客户，公司围绕“让生活充盈着乐趣”这一核心使命作为产品和业务 

的选择方向，所以公司研发生产的产品主要以智能化、创新型、技术 

含量高、定位中高端的产品为主。同时，对于好的产品和业务方向， 

我们也会在资源倾斜、技术研发等方面提供支持和帮助。 

4、客户是否有定期降价的机制和要求？ 

回复：根据行业和产品的不同，通常客户都会定期或者不定期给



一些降价目标，每个客户情况不一样。比如有些按照季度降价，有些

按照年度降价，降价幅度是双方协商洽谈的结果。 

5、2018 年上半年度同比毛利率下降的主要原因？ 

回复：主要是由于不同毛利率的产品销售占比有所变化以及部分

原材料价格上涨等原因所致。 

6、怎么看家用雕刻机未来在中国的发展？有这方面的规划吗？ 

回复：家用雕刻机目前仅是在美国和英国等欧美少数几个国家进

行推广，在 2018 年半年报中，我们也提及今年上半年其在产品类型

及产销量迎来了双提升，相关产品销售收入实现了较为快速的增长，

未来可拓展的市场空间还是挺不错的。如果客户能够打开国内市场，

该产品应该也会挺受欢迎的。至于是否有开拓中国市场的规划，这取

决于客户的发展战略和布局，也需要与国内市场的成熟度、消费者的

习惯和喜好等相结合。 

7、水冷设备客户有更新产品吗？ 

回复：水冷散热控制系统并不是单一的产品，是有在更新迭代、

品类丰富的产品系列。 

8、针对新产品进行产线变更的成本是多少？ 

回复：公司在研发生产产品的同时，也在研发生产优良产品的制

造体系，包括自动化机器设备和信息化系统。所以，整个更新成本会

被限制在可控范围之内，时间也不会太久。 

9、贵公司 UDM 业务模式的竞争优势在哪里？ 

回复：UDM 业务模式，是以信息化与工业化深度融合为基础，

适应工业制造智能化、“互联网+”的发展趋势，能满足协同开发、定

制服务、柔性生产、信息互联、综合服务、客户体验感高的一种业务

模式，它具有研发创新优势、智能制造优势及质量控制优势，能够提

供创新性强、可靠性高、一致性高的产品研发及制造服务。 

10、产能爬升的时间需要多久？会不会有瓶颈？ 

回复：公司一直在研发包括自动化机器设备和信息化系统在内的

智能制造体系，产能提升的时间成本也在不断降低。实际上，公司一



直以来都在根据客户的订单需求不断地调整产能，提前做好人员、场

地、设备、原材料等相关安排，以满足客户的需求。以电子烟精密塑

胶部件为例，目前公司已经掌握生产电子烟精密塑胶部件产品的核心

自动化机器设备的研制，且公司拥有多年以来积累的智能制造经验，

若未来客户采购需求快速增长，我们会积极配合客户做好相关生产制

造等安排，以满足客户的需求。 

11、对未来电子制造业的展望？ 

回复：“互联网+先进制造业”是未来电子制造类企业的共同发展 

的方向。但是各个企业自动化和信息化水平参差不齐，国内电子制造 

类企业距离工业 4.0 或中国制造 2025 尚有较长的一段路要走，但是各 

家电子制造类企业应该都会向这个方向不断探索。 

我们公司（包括前身网控事业部）从 2007 年就开始研发自动化

和信息化的智能制造体系，并且在国际知名企业的产品生产过程中得

到了有效的验证。 

12、公司在工业互联网方面的发展？ 

回复：公司在工业互联网方面的发展，是以“UDM 智能制造业

务+智能制造解决方案业务”的模式进行，两者是相辅相成的。 

在智能制造业务方面，公司继续以 UDM 业务模式为基础，以国

际知名企业客户与高端定制产品市场为主导定位；对于重要战略客

户，公司实施大客户战略及分步推行 BU 独立运营模式，重点资源向

大客户倾斜，深度挖掘客户需求，提升重点客户的服务质量及满意度；

同时针对性地拓展新行业、新客户、新产品，提前布局相应行业的体

系认证，优化产品结构和客户结构。 

在智能制造解决方案业务方面，公司不断优化和升级 UMS 联合

管理平台，完善 uMES、ITTS、资产管理及 CRM 等模块，完成了第

三代工业互联网多轴运动控制平台的研发，不断探索机器视觉深度学

习在工业上的应用，并在智能相机、智能防静电手环等标准项目实现

多项技术突破；智能制造整体解决方案在满足公司及子公司智能制造

业务需求的基础上，也在不断地加大外部客户的市场拓展力度。 



13、目前公司有哪些对标公司？ 

回复：因为公司的 UDM 业务模式（产品高度定制化）以及客户

分布在不同的行业领域，即由于业务和客户的特征，所以找到完全相 

同的对标公司比较困难，招股说明书中披露的几家公司在单个领域与 

公司的产品或行业相似，但不是与公司业态完全相同的对标公司。在 

智能控制部件领域，国内对标公司主要有拓邦、和而泰等；在电子烟 

部件产品方面的，国内相似的公司主要有麦克韦尔、艾维普思。国外 

对标公司尚未深入研究。 

14、电子烟注塑和喷涂自给比例会提高吗？ 

回复：公司会根据该产品线发展及多方共盈的供应链管理的方针

指导，根据各个供应商的设备及产能情况、生产订单的种类及紧急程

度等方面进行实时调整，优势互补，确保上游供应的良性发展及整体

优势。总体来说，自给比例会稳定保持在一定的水平。 

附件清单（如有） 无 

日期 2018 年 8 月 28 日 
 


