证券代码：002970                              证券简称：锐明技术 
深圳市锐明技术股份有限公司

投资者关系活动记录表
                                                      编号：2020-001
	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
	安信证券/杨涛/林鹏/王炤杰/黄净、盈基金/侯嘉敏/李进/赵国进/郭党珏、博量资产/杜威/陈伟、常春藤资产/陈恺睿、辰翔投资/白晗、大成基金/李磊/王帅/李哲超/李林益/韩创/谢佳乐/李巍宇、东方证券/陈超/浦俊懿、东兴证券/刘彬、东证资管/张伟锋、敦和基金/吴来迪、广东钜洲/李伟驰、广发资管/黄宇、广州金控/黄健、国富基金/许炎、国泰基金/于腾达、国泰君安/李博伦、国投瑞银基金/孙文龙/伍智勇、国信证券/颜小燕/张济泽、海通证券/杨林/张戈、恒生前海基金/李和瑞、恒昇基金/罗熙娟、珩道投资/叶李霞、华创证券/陈宝健、华富基金/张宝涵、华美国际投资/王书伟、华商基金/金曦、华泰证券/郭梁良、华泰资管/汪磊、华西证券/吴彤、汇添富基金/马翔/夏正安/杨瑨、嘉实基金/孟晓/王宇恒/姚志鹏、金信基金/江磊、九泰基金/方向/黄皓、老鹰投资/李闫、民生通惠基金/何文斌、名禹资产/王龙、摩根华鑫基金/雷志勇/缪东航/张东航、诺安基金/赵森、鹏华基金/胡颖、平安证券/李峰、平安资产/刘宁、朴道瑞富/张士强、前海互兴/叶嘉辰、前海开源/詹世乾、前海联合基金/张磊、前海四海新材料投资基金/雷斌/莫俊威、融通基金/赵琳博、杉树资产/王琦、泰达宏利基金/孙硕/朱玮琳、天风证券/缪欣君、途灵投资/周子玮、途灵投资/付豪杰、万家基金/武玉迪、望正资产/马力、西南证券/丁超凡/刘忠腾、汐泰投资/董函、新华基金/李朝昱、新时代证券/李汉卿、信达澳银基金/卫泽羽、星石投资/曹恩祥、兴全基金/陆士杰、兴业证券/徐聪/熊彬正、永赢基金/任桀、长城基金/张留信、长江证券/王楠、招商基金/陈西中/李京洋、招商证券/周翔宇/刘怡君、中际通资本/陈海铭、中信保诚基金/秦静/张振华、中融基金/甘传琦、中欧基金/金旭伟、中信证券/杨开凤、中银基金/袁哲航/丁戈、中邮基金/雷蒙、信达澳银基金/冯明远、银华基金/朱纬琳、天弘基金/周楷宁

	时间
	2020年1月8日  

	地点
	深圳市锐明技术股份有限公司会议室

	上市公司接待人员姓名
	董事长、总经理：赵志坚，  董事、常务副总：望西淀，

董事、副总经理：孙继业，  财务总监、董事会秘书：孙英
证券事务代表：陈丹

	投资者关系活动主要内容介绍
	董事长赵志坚先生重点介绍了公司的价值观

“责任” “战略导向”“长期主义”
回答投资者问题

1、公司的海外业务，除了校车，还有哪些细分行业?海外的销售渠道如何搭建?
校车是公司在海外最早进入的细分领域。目前出租、公交、货运等多个细分行业，都已经在海外有项目落地。

2、AI的应用使国内单品价值量会提升 ，新一代产品换装的节奏会怎么样?
每个行业产品升级的节奏不同，强监管的细分行业会更快一些。但整体来看，三五年内都会有比较大进展。
3、海外销售渠道如何搭建？
海外销售渠道两大类，在欧美发达国家主要采取ODM方式，与当地的品牌商进行合作，深度融合服务；第二类是在发展中区域，类似拉美和中东地区，推广自己的品牌，把国内成熟的解决方案，结合海外本地化需求，打造出海外专属解决方案。
4、公司国内业务增速更快，还是海外业务更快？
相对而言，可能海外更快，因为海外目前的市场渗透率还非常低。所以长期来看，海外增速可能会更高。但是，海外市场相对比较保守，政府推动力比较弱，这些因素会影响海外业务的增长。最近几年锐明坚持对海外增加投入，取得比较好的效果。

5、市场蛋糕变大后，更多的竞争对手进入后，行业巨头和传统AI企业入场，公司如何应对?

任何一个企业都会面对竞争，也都不断在构造动态的竞争力。挖深自己的护城河。锐明会一如既往坚持长期主义，针对能力建设进行持续投入，立志成为一个离客户最近的技术型公司，贴近客户做研发，把对行业的深度理解作为核心竞争力之一。

商用车市场极度细分，需求极度碎片化，需要企业深度理解用户的场景和诉求。极度细分、个性化、碎片化需求日趋明显；面对碎片化的市场需求，和极其个性化的应用场景落地转化，行业巨头和传统的AI算法企业熟悉 此类业务尚需要一定的过程。

6、2020公安部在电子车牌方面的推动计划，公司是否有所计划？
目前没有储备相关技术，不是公司聚焦业务点。

7、公司成长的驱动力，是渗透率驱动，还是技术迭代的驱动?
外因是技术的发展和国家产业政策。现在的技术基础可以解决很多之前不能解决的问题。国家希望借助AI大潮增强国家实力，交通强国、数字中国。
内因主要有三方面 ：锐明一直努力提升自身能力；贴近用户，能够帮客户解决实际问题；海外市场开拓力度加强。
8、能不能预估一下不同细分行业的发展趋势?
货运：技术可以解决业态的部分问题，如降低事故率，存在刚需。

公交：五年一换装，技术升级、产品换代，使行业存在持续的增长空间；

除了上述成熟市场外，新领域会不断产生新的市场及增长点，技术创新带来了弯道超车的可能。
9、乘用车市场是否有所考虑?
暂时没有。两个行业的需求点存在比较大差异，商用车领域更关注行业管理、服务质量和运营效率。

10、新进入一个市场的时候，锐明销售模式怎么样，每个市场监管不一样，锐明怎么开拓市场？
新进入一个市场，公司主要采取“直营不直销”的方式。直接进行市场“营销”，通过市场体系、展会、邀请参观、产品发布会等的方式，直面终端用户，对其产生直接的品牌影响力。然后在不同的细分行业一般选择专业的集成商合作，通过集成商进行最终销售。

11、不同的行业付费方分别是谁，以及升级的驱动力在哪?
不同的行业因管理重点和行业需求的不同，付费方既有政府相关管理部门，也有企业因为内生管理需求进行付费采购。之所以能促使运输企业进行投入，主要还是因为锐明做的解决方案是围绕客户痛点，能解决客户的实际问题。例如出租行业广泛存在驾驶员违规代班、恶意绕路和里程作弊等现象影响了行业的服务口碑，锐明的产品能解决这些行业顽疾，也就获得了相关企业的认可。
12、请介绍一下公司对应集成商的销售政策，给予什么样的账期?
公司对客户实施分级管理。在国内市场，新客户大部分是先收款后放货；对老客户根据公司资质及信用情况进行评级，给予不同的信用账期；项目型订单账期相对更长。海外市场，大部分客户先款后货。
13、既然公司业务主要订制化生产 ，订单交付周期是不是都比较长?
虽然行业特点决定了生产模式主要是小批量多品种的订制化，但并不是等同于接到订单才开始生产。通过产成品、半成品的周期性存货、以及硬件的模块化，公司已经实现了柔性制造，可以大大缩短交货周期。

14、解决方案中的软硬件比例是什么情况?
基于客户的接受程度，大多数软件产品和硬件是一起打包以套件（系统）的形式进行销售，没有单列软件销售收入。

15、能不能介绍一下公司研发人员的构成？
公司有建立完整的研发体系，有成体系的人工智能系统级开发能力。

从研发职能进行划分，硬件方面研发有50人左右，软件研发人员有三百多人，其中人工智能团队100人左右。

公司产品开发过程采用矩阵式管理模式，研发人员一般从属于各个行业产品线，基于市场容量和需求紧迫度组建任务性组织，按照项目进行投入，人员投入是个动态的调整过程。产品线获取资源需要立项争取，长期固定在某一个产品线的研发人员较少。

16、美国加税对公司业务有无影响?
美国加税对我们基本没有影响，没有任一个美国客户因加税停止与锐明的合作，关税增加部分由锐明和客户共同分担。

17、公司和保险公司之间的合作模式是怎么样的?
安装主动安全设备能降低事故率，从而降低赔付率，保险公司出资来推动这套系统的应用有明确可见的内在逻辑，现在这套模式尚处于试点阶段。
18、网约车和渣土清运设备价格差异大，什么原因？渣土车的毛利率很高的原因及趋势?
行业的诉求不同，车上装的设备配置差别很多。网约车大部分只需要完成录像和身份确认，功能相对简单。不同细分行业、甚至不同区域的相同行业，安装设备的配置及对服务的要求差异都很大。价格的差异源自于产品和服务的差异。

渣土车解决方案整体配置比较高，技术附加值较高，大量用了全新的AI技术，随着市场规模扩大及技术普及，未来毛利率可能会略微下降。

公司高比例的研发投入是获得产品竞争力和毛利的相对稳定的基础。

19、未来几年有没有新增产品线的规划？
锐明从来没有停止过孵化和新增产品线，创新产品线规模化的不确定性比较高。
20、公司有没有考虑开发商用车自动驾驶解决方案？
自动驾驶分为很多级别，L2-3级是辅助驾驶阶段，在这个级别的产品中，锐明的辅助驾驶安全和ADAS产品已经率先落地并在各类商用车中批量应用；L4级别以上还依赖法规层面的突破，配套成本居高不下，算法成熟度有待考验；公司已确定的业务暂不涉及L4、L5。
21、公司对海外投入的预算如何？
公司逐年都在增加对海外市场的投入。


	附件清单（如有）
	无

	日期
	2020年1月9日


