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深圳华强实业股份有限公司投资者关系活动记录表

                                                    编号：2018-012
	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 （请文字说明其他活动内容）

	参与单位名称及人员姓名
	招商电子：李凡
海汇投资：刘畅

登程资产：于骏晨

观澜湖投资：谢举德

	时间
	2018年10月26日

	地点
	公司会议室

	上市公司接待人员姓名
	董事会秘书：王瑛

	投资者关系活动主要内容介绍
	1、2018年第三季度公司业绩增长情况
2018年第三季度，公司继续积极推进和坚定执行公司的发展战略，全力提升面向电子信息产业的现代高端服务业全产业链的综合服务能力，实现营业收入33.22亿元，同比增长38.65%；实现归属于上市公司股东的净利润1.6亿元，同比上升27.25%。
2018年第三季度的利润的同比增长率低于营业收入的同比增长率，主要是受公司旗下电子元器件线下分销企业因超额完成业绩目标在第三季度计提了较高的业绩奖励以及公司基于整体规划考虑主动布局了部分毛利率相对偏低的国内产线所影响。
2、公司业绩持续增长的原因
公司的业绩增长来源于内生增长和外延并购，这种增长是有持续性的增长，主要原因包括：
（1）公司收购的项目都是非常优质的标的，收购的分销企业进入深圳华强平台后，均表现出超预期的增长态势，后续公司将继续挖掘和收购优质的并购标的；
（2）公司持续加强内部整合、形成规模效应，不断开拓新的产线和客户，并利用公司的行业竞争力提升已进入领域的市场份额；
（3）公司资金渠道广，成本低，能持续、稳定地获得境内外业务运营所需的低成本资金，给业务提供强有力的资金支撑。

3、电子元器件分销行业的定位
    电子元器件分销是电子元器件产业链中连接上游原厂制造商和下游电子产品制造商的重要纽带。电子元器件分销商结合上游原厂产品的性能以及下游客户终端产品的功能需求，为客户提供电子元器件产品分销、技术支持及供应链服务的整体解决方案及一体化服务，并解决上下游供需不匹配的问题（如上游长生产周期与下游短订货中期的不匹配、上游大批量生产和下游小规模订货的不匹配、上游单品类生产和下游多品类需求的不匹配等）。因为行业特点和电子元器件交易的特殊性，分销模式将长期、持续是电子元器件交易的主要途径。

4、公司增资记忆电子的背景与意义
深圳华强自成立以来，长期耕耘于电子产业，稳健发展多年，于2014年底形成了升级版战略，自2015年开始按照既定战略沿着电子产业链不断延伸和拓展。在外延并购和内生增长双重推动下，深圳华强的电子元器件授权分销业务规模不断扩大，目前已进入国内电子元器件分销行业第一梯队。为顺应电子元器件授权分销业务发展的需要，将公司打造成为本土行业龙头企业，深圳华强在2018年对电子元器件授权分销业务进行了进一步的深度整合，组建了华强半导体集团作为整合平台，并在强化各分销企业各自品牌特色的基础上，打造了统一的“华强半导体（英文NeuSemi）”的品牌形象，形成显著的品牌效应。

记忆电子长期从事电子元器件分销业务，始终专注于存储芯片的代理销售，是全球三大存储芯片巨头之一海力士的长期合作伙伴，同时与在国内服务器和存储产品等领域处于市场领先地位的新华三等客户建立了稳定的合作关系，拥有优质的产品线和客户资源、专业的销售和技术支持团队，在数据中心等市场领域有较高知名度。

本次华强半导体集团与记忆电子的合作，是华强半导体集团对电子元器件分销布局战略规划执行迈出的重要一步，是华强半导体集团卡位存储芯片领域的战略安排，华强半导体集团将以海力士的存储芯片产品作为战略品种，以此为支点，撬动其他主流半导体原厂的代理权和下游客户的更多产品品类。存储芯片作为一种电子产品核心元器件，对存储芯片的销售有望带动半导体集团的其他半导体产品的销售，扩大半导体集团市场份额，巩固深圳华强在国内电子元器件分销行业的领先地位，提升国际知名度。

同时，记忆电子可借助上市公司优良的资金、信用、社会及行业资源以及“华强半导体（英文NeuSemi）”的品牌效应和大平台优势，加快扩大其销售规模，增强其与海力士等的友好合作关系；华强半导体集团并将积极助力记忆电子深入拓展中国国内高速发展的数据中心、汽车电子和智能手机等市场领域，与上市公司现有分销业务实现协同发展。
5、公司后期外延并购的规划

随着公司战略的稳步推进，“华强半导体（英文NeuSemi）”品牌效应的显著提升，公司对并购标的的选择范围也逐渐扩大，在并购过程处于主导地位。公司后期仍将根据战略目标，围绕电子元器件分销为核心的电子信息服务业及上下游相关行业，进行充分的行业研究，借助已并购的企业深入到电子元器件分销行业，多渠道挖掘并购项目。在并购实施过程中，公司将更多的尝试净资产并购等收购方式；对于溢价并购，相比并购标的已取得的业绩，公司更看重并购标的未来长期持续的发展空间。
6、电子元器件电商对电子元器件授权分销业务的影响

电子元器件线下授权分销具有大批量、长期、持续、稳定、重复等特点，业务性质为线下批发。授权分销商结合所代理的上游原厂产品的性能以及长期合作的下游客户终端产品的功能需求，为客户提供电子元器件产品分销、技术支持及供应链服务的整体解决方案及一体化服务，主要服务于大批量预约采购需求。
电子元器件电商具有零散、小批量、多样化、高频、紧急、不可预计等特点，业务性质为线上零售。其交易成本高，对效率及数据的及时性要求较高，需要高效的业务系统及大数据后台系统的设计，主要服务于研发、试产、维修等现货需求市场。
电子元器件电商和电子元器件线下授权分销是根据电子制造业的采购需求不同而衍生出来的两种完全不同的业务模式，两者相互补充，不存在直接冲击与取代关系。
7、关于MLCC的市场判断

（1）公司在今年上半年已经预测今年下半年MLCC的价格可能出现变化，已经提前降低了MLCC的库存，并引导了公司的客户提前降低库存。MLCC未来的价格变化对公司整体业绩不会有影响。
（2）公司预计明年MLCC部分产品仍将持续缺货，如车规产品。

	附件清单（如有）
	无

	日期
	2018年10月26日


