附件5：
安集微电子科技（上海）股份有限公司
投资者关系活动记录表
[bookmark: _GoBack] 股票简称：安集科技           股票代码：688019            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
	国海富兰克林基金 张琼刚；富国基金 沈衡；易方达基金 刘武；嘉实基金 卓仕亮；海富通基金 范庭芳；嘉实基金 洪厷；东吴证券 刘欣瑜；上投摩银基金 李德辉；华宝基金 代云峰；海通证券 肖秀翀；中金公司 贾雄伟；国投瑞银 吴潇；中金公司 夏斯亨；华宝基金 孙鸾；广发证券 于畅；国华人寿 张伟；中信证券 何苏丽；华富基金 邓翔；宝弘景资产 涂怀蓉；嘉实基金 包丽华；华安基金 刘文亮；兴业证券 王佩麟；永赢基金 刘振邦；富国基金 许炎 ；国投瑞银 孙文龙；嘉实基金 孟晓；中金公司 李璐；博笃投资 叶秉喜；天风证券 许俊峰；华泰柏瑞 王林军；上投摩根 潘东喣；海富通基金 李佳嘉；中信证券 陈旺；华安基金 李欣；银河基金 郑巍山；万业企业 范波其；海富通基金 高高；国泰基金 张洋；汇添富基金 马翔；海富通 施敏佳；中欧基金 沈少波；东吴人寿 吴琳娜；平安养老 蓝逸翔； 东吴基金 徐嶒 ；东吴基金 江耀堃；国泰基金 林小聪；兴业基金 廖欢欢；中银基金 丁戈；交银基金 高扬；东海基金 李昂；翰潭投资 吴志锋；人保资产 刘洋；侏罗纪资产 张则斌；长城基金 储雯玉；大岩资本 花洁；南方天辰投资 杨楠森；长城基金 尤国梁；中金浩天 詹辉；中经资本 王青龙；万业企业 陈明纬；东方证券 江舟；中金基金 汪洋；嘉实基金 胡涛；嘉实基金 王凯；嘉实基金 陈涛；国泰基金 饶玉涵；富国基金 王佳晨；工银瑞信 朱腾；宝盈基金 洪骐；浙江国信投资 胡斌；渤海证券 陈慧；渤海证券 王毅秀；大成基金 肖文瀚；华润元大基金 苏展；工银瑞信 高京霞；恒业资本 张志龙等

	时间
	2020年7月28日 9:30

	地点
	公司会议室及ZOOM会议

	公司
接待人员姓名
	董事长兼总经理 Shumin Wang
副总经理、财务总监、董事会秘书 杨逊
财务副总监 洪亮
法务及总裁办经理 厉吉超
证券事务代表 冯倩

	投资者关系活动
主要内容介绍
	1、 公司董事长兼总经理Shumin Wang女士介绍公司情况
观看公司视频介绍，Shumin Wang女士介绍公司概况及发展。

二、Q&A
1、目前公司钨抛光液、Poly抛光液以及清洗液在客户端的进程？
关于钨抛光液，在几年前公司就开始研发了，在存储、逻辑方面都有应用，存储用量相对更多。目前，公司的钨抛光液产品正在按计划与国内外客户测试、论证，从2018年开始实现一定销售额。技术方面，公司与国内领先客户在技术上是同步的。
Poly抛光液目前正在研发中，清洗液在成熟的节点已经实现规模销售。

2、公司2020年第一季度铜及铜阻挡层抛光液的单价有所上升，公司如何看待接下来平均单价的走势？
中长期来看，抛光液的平均单价比较稳定。您所看到铜及铜阻挡层抛光液是一个产品系列，其中包括多个产品，不同产品的单价是不同的，不同产品的用量占比变化也会导致平均单价变化。

3、海外客户的定位和发展策略？
公司拓展海外客户具有选择性。对于海外客户，目前公司的地域、资源等优势可能比不上国际竞争对手，所以会通过两个方面来选择客户：一是我们有特别强的优势，比如技术上的绝对优势；二是客户的配合程度。安集会根据技术与客户这两方面来综合选择海外客户。

4、公司关键材料主要依靠进口，请问上游延伸会有什么策略？
对于上游业务的拓展，是企业发展过程中的一个长期战略性的布局。
在客户端，公司销售的产品任意一项原料甚至包装的变化，都需要进行至少半年以上的认证、测试。所以公司结合其原材料的关键性、稀缺性、供应的可控程度、成本优势以及技术难度等综合考虑上游材料的布局。

5、目前国内半导体国产化的意愿如何，公司抛光液在国内客户的水平处于什么梯度？
国内客户国产化的意愿越来越强。
公司的国内客户主要有三类：第一类是一些客户用我们的产品作为进口替代，公司产品在性能上要优于或者至少与友商持平，成本要有一定的优势；第二类是跟友商水平相当，公司可以参与同等竞争；最后一类则是我们产品有明显的性能优势，能够与客户共同开发，甚至帮助客户解决一些开发中的问题，辅助客户实现他们的产品生产。

6、核心原材料硅溶胶等的情况？
硅溶胶是一个品类的产品，应用在产品上时没有一款是相同的。硅溶胶的品质、稳定性、一致性等控制上具有难度。公司与国内外生产硅溶胶产品的公司持续保持交流，并密切合作。

7、公司对于新产品、新产品技术节点的资源分布？
公司会根据两种策略来进行研发资源的调配：一是由内向外，我们通过已有的研发平台进行新产品的积累；二是从外向内，我们与客户一起对于研发的需求进行探讨，并结合已有的资源，从而进行定制服务，做到资源的合理分布。在人才配置方面，我们现在也在吸纳一些新人才，确保研发能力的供给。

8、二氧化铈产品线情况？
这是我们现在正在开发的一个平台，跟客户合作、互动非常紧密，目前正在按计划进行，未来应该会有更多的公开披露。

9、安集的市场份额大概是个什么样的情况？如何提高市场份额？
目前安集抛光液产品的全球占比不到5%。对于安集而言，市占率只是一个发展的结果而不是发展的目标。在发展战略上，安集会去剖析市场寻找机会，包括技术方面和客户方面的机会。安集的发展要靠抓住机会，才能取得更多的份额，而不是单纯为了更多的市占率。我们需要明确、清晰自己的目标和道路，坚持向前走。

10、公司对于下游工艺变化如何应对？目前国际关系变化对供应链的影响？
如果只是工艺上的变化，公司能够在现有的技术平台上做相应调整。对于公司来说最大的变化是材料的变化，如果有新的材料的引入，那就要有相应材料技术平台的研发。
在供应链风险方面，目前没有感受到特别大的风险。

11、安集的光刻胶去除剂这一业务怎么积累起来的？未来发展有什么规划？
安集的核心技术是掌握液体化学品与固体衬底表面之间的微观作用，所以不管是抛光液还是光刻胶去除剂都是基于这个技术平台来研发的，公司将继续致力于与此核心技术相关的产品开发。

	附件清单（如有）
	无

	日期
	2020年7月28日



