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：2020-002

	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
	长江证券：于海宁

工银瑞信：李劭钊 夏雨 张继圣 闫思倩 单文 李昱 周智硕 胡志利 张宇帆 农冰立 林念

建信基金：刘博生 黄子凌 黄斐玉 李登虎 孙晟 邵卓 许杰 王丽媛

天风证券：繆欣君

交银施罗德：郭斐、刘庆祥、蒋军杰

鹏华基金：胡颖、胡钢、倪也

博时基金：肖瑞瑾、黄继晨、陈鹏扬、沙炜、齐宁、王赫

汇添富基金: 马翔、杨瑨、蔡志文、夏正安

中海基金陈星、姚晨曦、于航

嘉实基金：王宇恒、胡涛、李涛、张淼、刘竹晗

海通证券：杨林

华夏基金：孙艺峻、屠环宇

富国基金：何激

华商基金：高兵 

新华基金：赵强

	时间
	2020年4月27日-2020年4月30日  

	地点
	电话会议

	上市公司接待人员姓名
	董事长、总经理：赵志坚先生  
副总经理、董事会秘书：孙英女士
证券事务代表：陈丹女士

	投资者关系活动主要内容介绍
	1、中美贸易摩擦可能会持续两三年，公司如何应对？

鉴于中美贸易摩擦长期存在的事实，公司已经提前部署针对美国销售区域的产品方案，基于三级研发体系，针对美国的一些限制性政策（如NDAA法案），在限制日期时间前，公司可以推出针对美国销售区域的特定产品方案切换。
2、疫情对公司今年二季度和上半年的海外业绩影响有多大?

二季度海外疫情对生意的影响肯定是有的，但是我们主要的海外市场（欧美等发达国家）交易还在进行，公司仍然有员工奋斗在海外一线，为客户提供本地化的服务和支持。公司陆续有收到新的订单并交货，但是整个节奏确实有所放缓。

国内业务受疫情影响情况怎么样?

目前来看，国内疫情已经得到了全面控制，业务受疫情影响的程度正在降低，二季度已经可以看到一些市场需求，但是这些市场需求何时能够落地实施还不确定。
4、能不能分析一下各个细分行业的政策情况?
国内的政策性导向比较强，有些细分行业，比如“两客一危”行业已出台强制性安装标准，这对公司的销售业务会有促进作用；海外市场的政策驱动稍弱，主要靠市场需求引导，需求端的影响还存在，各运输企业出于安全监管、降低事故率、提高效率等需求可促使产品销售达成。
5、公司的海外销售主要是通用产品，行业解决方案销售较少，是否说明公司在海外市场取得的成绩主要依靠硬件制造实力?
公司海外市场确实以通用产品为主，行业化解决方案的销售占比相对来说确实比较低，但不能因此判断，海外销售仅仅只靠硬件制造实力。首先，海外销售的通用产品，北美等区域以ODM方式进行，所有产品从设计开始，包括生产制造等环节都由锐明完成；在其它销售区域，特别是中东等区域，基于客户的需求进行的产品定制化程度更高，且以锐明自有品牌或双品牌形式进行销售。客户看中锐明的不仅仅硬件制造实力，是从研发开始的综合实力；其次，公司一直在推进行业化解决方案的出海销售，2019年取得了一些成绩，这部分销售收入已超过海外收入的10%，行业化解决方案的销售业务，个性化程度要求也非常高。锐明的国内业务大部分都是行业化解决方案销售，硬件实力只是解决方案中的一部分，公司的软件及管理平台等开发能力也有自己独特的竞争力。

6、如果海康大华也进入公司目前专注的领域，公司如何应对竞争?
公司通过连续多年的发展，在核心技术积累、技术创新和产品创新能力、品牌及营销能力及柔性智能制造等方面逐步形成了自己独特的竞争优势，特别是人工智能体系能力的发展，公司已经从传统视频及车联网公司，蜕变为聚焦于商用车各类应用场景的人工智能公司。在保持核心竞争力方面，公司一直坚持长期主义策略，高筑技术壁垒。在研发上高投入，每年投入到研发的费用支出均超过10%，其中一部分是基于未来发展的新行业应用、新技术应用等战略性投入。公司以领先于行业半步的研发策略为导向，通过技术手段提高产品的性价比、易安装、易维护等特性，提高自己的核心竞争力。

7、公司是否考虑实施新的员工股权激励计划?

股权激励是公司与核心骨干员工紧密结合的一种有效措施，是否推出及何时推出，将视公司经营情况的需要及公司的审议机制决定。

8、商用车的市场远小于乘用车，公司一直强调专注细分领域，有没有考虑找一条大赛道，比如进入乘用车市场?
公司从2014年开始，将业务聚焦在商用车安全监控领域，在政策驱动、需求驱动、技术驱动的三重因素影响下，商用车市场本身正处在一个比较好的大发展阶段，至少在近几年内，公司仍会坚守商用车领域，不会盲目扩张到自己目前不具备优势的乘用车市场，但未来不排除有开拓乘用车市场的可能性。

9、公司费用控制还有多大空间?规模做到多大会形成规模效应?

努力降低经营成本、合理进行人员岗位优质配置，保持合理的费用支出一直是公司长期坚持优化的事项。目前公司还处在发展阶段，费用支出与收入暂未形成规模效应。短期来看，费用占收入比还有点高。首先是研发费用支出，占收入比达到10.9%，公司的策略一直是用重投入来换公司产品的科技含量及竞争力；其次是销售费用，占收入比为12.3%。销售渠道及能力建设，特别是海外的本地化能力建设及公司品牌建设，目前需要投入大量资金。长期来看，随着公司收入规模的扩大，费用的规模效应一定会显现。期望投资者朋友们给我们发展的时间，我们有能力、有决心和信心，苦练内攻，通过持续提升内部管理效率，努力创收，争取用良好业绩回报投资者。
10、公司2019年的研发费用里面全部100%费用化?

公司历年来的费用，从没有作过资本化处理，一直按费用化形式处理，包括2019年的研发费用，仍是全部费用化处理。

11、公司对重卡市场的看法是怎样的？哪些地区已经在做重卡视频监控的推广了？未来国家部委层面会不会跟“两客一危”一样有强制性要求？

重卡在公司定义为货运，属于道路运输安全重点监管对象。近年多部委及地方管理部门密切推出多项相关政策及管理规定，不排除未来国家层面会出台强制性要求的可能性。公司前几年已关注该细分市场，针对该行业的监管难点及痛点作了深入的研究，已投入了不少的研发资金在该行业研究上。销售策略上，一方面积极与主流重卡车厂合作，打造前装安全类产品；另一方面，打造贴近行业监管及运输企业管理痛点的解决方案。

12、公司有没有并购计划?

公司目前并无并购等扩张性计划。

	附件清单（如有）
	无

	日期
	2020年4月30日


