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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 

大成基金 刘旭 

大成基金 戴军 

大成基金 李博 

大成基金 魏庆国 

大成基金 黄万青 

大成基金 王晶晶 

大成基金 廖书迪 

大成基金 张家旺 

大成基金 杨挺 

大成基金 谢家乐 

大成基金 齐炜中 

国盛证券 杨义韬 

国盛证券 邵燕芳 

国盛证券 孙琦祥 
 

时间 2021年 03月 11日 9:30-11:30 

地点 湖南松井新材料股份有限公司四楼会议室 

上市公司接待 

人员姓名 

董事长：凌云剑  

投资者关系与媒体专干：司新宇 

投资者关系活动

主要内容介绍 

1、 请凌总分享一下创业历程 

答：创业之前在一家公司做了十年职业经理人，这个公司主要经营木器漆。

而立之年开始思考创立自己的事业。在实地调研过程中，凭借自身在涂料

行业多年的打拼经历，感觉到消费电子行业（主要是手机）的涂料产品或



有广阔的市场空间；在研究这个行业的技术发展路线时，个人认为这个行

业的未来发展主流是 UV 涂料，因为 UV 固化涂料具固化速度快、节能、对

环境污染小、适合于高速自动化生产等特点，是传统涂料市场的主要替代

品。于是，下定决心开始走向自主创业之路。  

当时的中国市场上，高端移动类消费电子产品涂料主要被欧、美、日等外

资企业垄断。公司抓住一个新 UV技术应用的萌芽期机会，用尽资源，全力

以赴自主研发，最终凭借着一支优秀的 PVD 产品迅速打开了国内的手机市

场，取得了第一桶金。但是基于低端机缺乏品牌竞争力，为长远发展，公

司果断放弃低端大众市场，毅然进军高端手机品牌市场，开始与诺基亚、

摩托罗拉、富士康、伟创力等企业合作。在高端手机品牌市场开拓历程中，

公司凭借咬定青山不放松的精神，分别历时 4 年和 5 年时间成功进入北美

两大有代表性的手机和笔电品牌的供应商名录。随着国外业务的持续开展，

公司逐渐积累了良好的市场口碑和品牌优势，相继与国内的头部品牌如华

为、小米等建立了良好的业务合作。值得一提的是，在整个市场开拓过程

中，公司始终是凭借优质的服务和过硬技术来获取客户合作意愿，而非传

统的价格战。  

民营企业在发展初期往往是在市场的夹缝中野蛮成长。随着时局的发展变

化，公司管理层通过理性深入的分析，得出一个结论：没有自主创新技术

就无法实现企业的可持续发展。最终确立“技术的松井”的发展战略。一

方面持续加大研发资源投入，创新更多技术和产品来适应客户不断变化的

个性化需求；另一方面，规范公司的财务、业务、运营等方面以期获取长

远稳定发展。从今天来看，当时这个决定是正确和明智的。 

2、 消费电子涂层行业的市场状况 

答：消费电子涂层领域可人为的切割为中高端和低端两个市场，低端市场

的竞争主要依靠价格战和业务战，是一个典型的红海市场，国内的同行绝

大多数集中在这个市场；中高端市场的竞争主要靠技术和服务，企业整体

实力是客户的首要考虑。这个市场有个显著的特点是进入门槛高，其对服

务商的技术、服务、管理等整体能力的要求苛刻。但也有一个优点就是参



与竞争的厂商比较集中，都是一些跨国经营的专业公司。松井的市场定位

比较清晰，即专注于中高端消费电子涂层领域，做一个系统解决方案的角

色。 

3.消费电子涂层市场泾渭分明，公司考虑“三合一”的品类发展战略，为

什么觉得可以实现？ 

答：首先，单一的涂料市场空间有限，行业天花板较低，公司需要构建多

品类的产品体系助力更长远发展。其次，从需求端而言，每一个终端产品

上都需要涂料、油墨和胶黏剂。再次，每个客户都想规避选择风险，如果

一家供应商能够保持与客户要求同步的技术、产品及服务，能够一站式满

足客户的需求，客户没有理由不选择你。另外，公司专注于中高端消费电

子涂层领域已经有 15年了，目前已基本实现下游目标客户的全覆盖，具有

一定的品牌效应，在实力得到广大品牌客户的认可下，“三合一”的品类发

展战略是有可实现的把握。 

4、面对下游市场产品更新快，项目周期短等特点，公司如何能及时跟上市

场发展的要求？ 

答：消费类电子产品更新迭代速度较快，这对产业链上的各个环节来说都

是挑战。公司为快速满足下游不断变化的市场需求，在业务能力和组织能

力的建设上持续投入。比如，公司建立起比较健康的企业文化，而且一以

贯之的践行；公司有专门的市场部门，会提前进行市场调查，前瞻性、战

略性预判行业未来的发展趋势；公司有一支庞大的功能模块齐全的技术研

发队伍，大量的持续不断的投入资源，搭建并持续完善相关技术平台和产

品平台，储备相关技术和产品，可对客户个性化需求进行定制化的匹配；

创新供应链管理，在快速响应上下功夫，等等。 

5、在消费电子涂层领域，公司相较于日系、欧美品牌的竞争优势是什么？ 

答：日系品牌的特点是其专业性很强，专注于某一细分领域会将产品做到

极致是日本企业的风格，产品非常有特色但是产品线很窄，应对客户需求

的反应能力较弱。 



欧美品牌企业一般具有较长的发展历史，品牌的知名度高，技术和产品的

品种丰富。基于其经营的多元化，对市场和客户的聚焦能力比较弱。 

公司 15年来只做了一件事，即专注于这个市场，集中所有资源服务好我们

的客户，以差异化的技术和产品参与竞争，在区域市场形成压强，逐步建

立品牌影响力。现已开始全球化的网点布局，以快速响应全球客户需求。 

6、公司未来发展的布局规划是什么？ 

答：在高端消费电子涂层领域，公司已具备一定的竞争力和市场地位，这

方面公司会持续深耕细作，将前面讲的“三合一”战略目标如期实现，以

真正成为行业的领军品牌；在汽车涂层领域，将利用我们在消费电子行业

积累的技术优势横跨到汽车三大应用市场，依靠差异化的产品撬开既有的

竞争格局。其中零部件涂料我们已准备了几年，从今年开始将加速市场开

发力度，力争产生规模收入。另一方面，公司将考虑利用资本的力量，在

汽车涂层领域适时进行并购行动，补齐战略拼图，寻求快速发展。再就是

公司去年已与湖南大学合作成立新型研发机构，现正在开展特种涂料相关

课题研究，为进军特种涂料领域做好相关技术和资源储备。 

7、在汽车涂层市场竞争格局相对固定的情况下，公司如何破局？ 

答：汽车涂层市场主要分为原厂漆、零部件漆、修补漆三大领域。一方面，

基于多年的技术储备，公司已研发出多项有竞争力的产品，可以凭借差异

化竞争优势进入汽车零部件涂层市场参与竞争；另一方面公司将考虑利用

资本的力量，在汽车涂层领域适时与优秀的品牌企业合作，以谋求快速发

展。 

附件清单（如

有） 
无 

日期 2021年 03月 11日 

 


