
证券代码：300131                                            证券简称：英唐智控
深圳市英唐智能控制股份有限公司

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    □现场参观


□媒体采访              □业绩说明会    □路演活动

□新闻发布会            □其他  

	参与单位名称及人员姓名
	CHINA RE ASSET (HK) 中再资产管理（香港）--舒廷飞、代矿

Rongtong Fund 融通基金--张婷
招商证券（香港）有限公司--陈宏蕾 牛梓鸣
盈泰投资--朱亚光
共计4家机构，6人出席

	时间
	2019-5-10   9:15–10:30

	地点
	深圳市南山区高新技术产业园科技南五路英唐大厦五楼会议室

	上市公司接待人员姓名
	总经理：钟勇斌
财务总监：许春山
董事会秘书：刘林
证券事务代表：李昊

	投资者关系活动主要内容介绍


	向投资者简单介绍公司基本情况，并回答了投资者的问题，主要内容如下：

Q1：像Facebook、亚马逊等都是通过台湾的厂商做whitebox，类似于腾讯、阿里之类的互联网企业之前对硬件比较忽视，可能是整机采购，现在他们开始采购零部件，那么你们在中间起到什么样的作用？
A1：做云服务的相关企业之前他们采购的是云服务器整机，然后把他们整机放在数据中心。当时他们采购服务器的时候是跟生产服务器的厂商，如浪潮、联想等协商价格。在这个过程中，买方要求卖方报价，因为市场产品价格受上游元器件价格的影响存在较大波动，对于成交价格双方往往比较难达成一致意见。在15年下半年开始，存储芯片的价格上涨迅速，价格成倍增长。那么整机产商就跟下游云服务企业提出涨价。为了控制成本，云服务企业希望介入硬件采购，跟三星、海力士等原厂直接谈判，希望锁定价格，同时也为了避免供应不足，锁定上游产能。
但互联网企业往往对硬件行情不了解，我们就提供一系列与硬件相关的信息如上游的产能信息、市场的需求信息，帮助客户更好地进行采购决策，并为客户提供供应链相关服务、协调原厂或第三方或公司技术人员提供相应的技术支持。对国外的上游原厂而言，我们能够向下游客户提供更加本土化的客户维护服务，同时，我们也通过对客户的优质服务，帮助原厂提高下游客户释放给原厂的采购比例。我们在这个环节为上游原厂和下游客户，都降低了成本或创造了价值。
Q2：请问电子元器件的销售，原厂是直接供应下游客户，还是需要经过分销商？分销商仅是把产品通过物流送到各个地方去吗？
A2：无论国内外，半导体原厂直接向其供应产品的下游客户数量很小，对大部分客户的供应都是通过代理分销商进行。实际上代理分销商基于其拥有的代理权资质，作为原厂销售的窗口存在。绝大多数原厂将下游市场分配给代理商，并让代理商来服务客户。尤其是国外的原厂采用直供模式的比例更低，例如三星的memory、显示器产品以及海力士的memory产品等，大部分是通过代理分销商帮助其实现销售。在国内手机厂商只有华为真正在做直采，但华为也是通过多年的努力才实现的。像OPPO、VIVO大部分都是通过代理分销商开发的。分销商为原厂挖掘并维护下游客户、提供供应链相关服务及技术服务。
Q3: 像联合创泰主要代理线是MTK、海力士、兆易创新等。你们是有几个分销平台是吗？

A3：不是，我们是整体的一个分销平台：英唐智控，但会有不同的子公司主体拥有不同产品线的代理权。原因在于中国的电子市场已经相对成熟，一般情况下原厂的代理权已经有相应的代理商进行承接，代理资质较为稳定，我们可以重新介入去获取相应代理权限，但从时效和代理规模上看，重新介入往往不如去直接收购具有相应资质的企业效率高，这也是代理分销的行业特点。所以我们通过做外延，就是通过资本运作并购企业获取新的产品线代理权，同时也借此快速拥有了代理权相应的市场份额和下游客户资源。
Q4：你们跟美系的那些厂商合作关系如何？
A4：我们代理的产品以日系、韩系、中国台湾系为主，美系品牌的占比相对较小，主要是代理美系的MCU等产品，种类比较少。
Q5：国内前十大电子元器件分销商整体市场份额占多少？
A5：国外的分销商之间规模差距较大，像艾睿、大联大、安富利前三大分销商占据了大部分的市场份额，每家是过千亿的销售额。而国内排名靠前的几家分销商之间规模差距还较小，像2017年国内分销商销售额过百亿的只有泰科源以及中电港两家，但销售规模在80亿、90亿的分销商还有好几家。2018年，英唐智控突破了121亿的营业收入，与此同时，还有A股上市公司的深圳华强和力源信息也达到了上百亿。但泰科源、中电港以及我们这三家A股上市公司在整个元器件市场里面的销售占比也还是比较低，国内电子分销商有很大的并购整合空间。
Q6：目前在全国有没有分销商是拥有国企背景？
A6：现在全国除了中国电子信息产业集团（CEC）旗下的中电港外，规模排名前十的代理分销公司没有一家拥有国企背景。 
Q7：请问分销商是有地域性的吗？

A7：部分分销商根据自身渠道特性，存在一定的地域性，但英唐智控是放眼全国，在国内市场集中地区均有布局，没有特别明显的地域性。我们之前是在做“引进来”，就是把国外优质半导体公司引进国内。现在国内半导体产业逐渐发展起来，我们下一步就是要“走出去”，把国内的半导体的销售范围扩大至全球。
Q8：非公开发行什么时候做完，对公司有什么好处？
A8：公司目前正在积极推进非公开发行一揽子交易以引进国有战略投资者，目前需取得深圳国资委批复及中国证监会核准即可正式实施。
随着赛格集团的入主，部分定增募集资金将可直接置换公司相关借款，直接带来财务费用削减，净利润的提升。同时，赛格集团在半导体及电子商务市场领域的业务布局，与公司主营业务的发展存在较强的协同效应，有利于英唐智控借助其业务资源，开拓新客户并争取优质电子元器件品牌代理资质，进一步丰富英唐智控的优质产品线并提升盈利能力。
尤其是未来英唐智控成为国有控股企业，作为A股唯一一家国有控股电子元器件代理分销商，将对并购标的拥有更强的吸引力，拥有更强并购整合能力，成为行业整合者。
接待过程中，公司严格按照《信息披露管理制度》等规定，保证信息披露的真实、准确、完整、及时、公平。没有出现未公开重大信息泄露等情况，同时公司已按深交所要求签署调研《承诺书》。

	附件清单（如有）
	无

	日期
	2019年5月10日


