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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 

机构投资者：  

 安信证券 董文静、国华人寿 赵翔、准锦投资 朱斌、悦易资

产 顾毅华  

时间 2022 年 1 月 11 日  

地点 公司证券部 

上市公司接待人

员姓名 
董事会秘书 陈志国、证券事务代表 任燕清 

投资者关系活动

主要内容介绍 

 

一、介绍公司经营情况 

2021 年前三季度从经营情况来看公司销售状态保持了不

错的增长，成本由于前三季度原料涨幅较大，原料占成本的

80%左右，导致盈利状态不理想，虽然前三季度公司也有将产

品出厂价格做了些调整，但原料涨幅较大，未能将原料涨价的

幅度完全转嫁至下游。从 10 月中旬开始到目前，原料价格拐

幅较大，公司成本压力会逐渐有所缓解，第四季度开始公司盈

利能力环比会有所改善。 

二、公司产品销售结构占比情况？ 

公司各大类产品结构占比变化不大，同比变动基本上在

1-2 个点的上下幅度，PVC 产品占主营业务收入的 52%左右， 

PE 产品占 18%左右，PPR 产品占 17%左右，太阳能产品占 7%

左右。公司目前也在加大盈利能力比较好的产品的销售比例，



从销售策略来讲，也在加大对差异化产品的支持力度。具体数

据财务还在核算当中，会在 2021 年年报中详细披露。 

三、目前恒大事件进展情况？ 

公司在 2021 年 5 月 1 日对恒大停止供货，公司已经对恒

大及其成员企业分五个案件提起了诉讼，目前案件正在审理

中，没有太大进展。 

四、公司对恒大会不会进行单项计提坏账？ 

公司对恒大的应收账款及票据均按会计准则足额计提了

坏账准备，最终是否专项计提还要看恒大事件的发展状况以及

会计师的审计意见。 

五、公司股权激励计划能否完成？ 

公司今年推行股权激励是有一定的压力，因为今年随着原

料成本的增加、股权激励费用及恒大事件的发生，都有不小的

压力，但公司一直都在不断的努力，希望最终能够实现。 

六、公司四季度情况？ 

四季度公司主要原料 PVC 价格下降较大，成本压力会逐

渐有所缓解，第四季度开始公司盈利能力环比会有所改善，公

司会在 2021 年年报中详细披露。 

七、公司会对盈利能力好的产品加大销售力度吗？ 

从公司的角度来讲希望逐渐调整产品结构，提高附加值高

的产品销售，包括家装管、给水管、消防管、农业养殖及目前

新推出来的卫浴系统的产品。公司近几年对家装业务配置的资

源也较多，从团队打造、品牌宣传、体系建设等多方面入手，

家装业务目前也目趋成熟完善，业务规模也逐年增加，后期对

公司的盈利贡献会越来越大。 

八、2021 年新增了几家地产直供，能抵消恒大的量吗？ 

2021 年地产直供新增了保利、中海等，下半年开始供货，

2022 年量上来之后应该能持平或有所增长。 

九、公司明年能达到百亿的销售目标吗？ 



公司前期制定 2023 年销售目标达百亿，从目前公司销售

的情况和管理层的信心来看，能够在 2023 年或提前完成公司

百亿销售目标。 

十、公司对未来经营方面有信心吗？ 

公司上市初期的几年时间里，行业增幅较高，公司增速较

小，主要原因是公司内部整合错失了一些机遇。最近几年，公

司内部管理和业务拓展有了比较大的提升，从管理方面来讲，

公司销售由总经理亲自抓，一方面公司加大销售团队建设，打

造公元铁军，使销售业务保持较高增长，规模效应带来单位成

本降低。另一方面，公司持续导入精益生产，从开始的模糊管

理到现在的数据化管控，稳步提升生产管理水平。从开源、节

流、防风险、抓落实四个方面入手，定期召开目标管理会议，

点检各中心及业务部门项目课题完成和改善情况，总结成果，

部署任务，把目标管理常态化。通过精益生产、目标管理，公

司管理水平得到有效提升，不仅促进公司销售端的稳步提升，

成本费用也得到了较好的控制，公司从管理和费用控制方面有

了一个质的提升。对未来发展，公司管理层充满信心。 

十一、公司在建工程和产能扩张情况？ 

目前公司在浙江、重庆、湖南、安徽、广东、天津、江苏

等地都有在建工程，这些项目建设，为公司发展提供了产能保

障，增加的产能基本能够满足公司未来几年的增长需求。 

十二、2022 年销售目标具体落实情况？ 

每年总部与子公司总经理都会签订年度业绩目标责任状，

2022 年全年销售目标将在年报中有所体现。 

十三、公司生产是怎么安排的？ 

公司少量定制的产品及外贸销售的产品，是订单式生产，

其他国内一般标准化产品会参考订单和库存情况，综合考虑安

排生产，正常情况下成品库存量不超过一个月。 

十四、公司经销商家数？ 



一级经销商家数比去年有所增加，具体数字目前还在统计

中。 

十五、华东区域经销情况？ 

公司经销渠道在华东比较完善，未来会进一步深耕华东，

在华东地区渠道下沉，下沉到乡镇及农村等。在华南、西南、

华中、华北、东北等销售相对薄弱地区，公司一级经销商数量

还会进一步增加。 

十六、对经销商的保护？ 

公司对经销商有严格的区域划分，不能跨区域销售，目的

也就是保护经销商，所以公司的经销商忠诚度很高，对新开发

的经销商一开始可能比较弱，公司会慢慢的扶持经销商做起

来，能使经销商更好的发展。有些公司和我们公司理念和模式

不一样，这也和公司的企业文化有关，公司的企业愿景是：成

为幸福生活的创享者，我们打造的是与经销商共同发展，共享

成果。 

十七、公司卫浴是什么品牌？ 

目前公司卫浴产品主打品牌为“永高卫浴”系列。 

十八、公司对经销商的激励情况？ 

公司会针对在不同区域的经销商的业绩拓展、业绩增幅、

业绩总额情况来激励，对不同区域要求不同，激励也不同。 

附件清单（如有） 无 

日期 2022 年 1 月 11 日 

 


