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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：  

    西部证券 朱健、上海耀之资产管理 叶祎梦 

时间 2022 年 2月 17 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？ 

公司于 2022 年 2 月 10 日正式开工，目前生产经营情况正

常。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，成本端由于前三季度原料涨幅较大，虽然公司也对

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、公司各产品的应用领域？ 

公司主要产品有 PVC、PE、PPR 三大类，PVC 主要应用

于建筑工程给水、排水、电力电缆保护、农业灌溉等，PE 主

要应用于市政工程供水、排水、城镇中低压燃气输送等，PPR

主要应用于冷热给水等。 

三、公司地产业务应收账款的压力大吗？ 



地产直供和市政工程的应收账款相对金额较大、账期较

长，公司的应收账款主要是地产和市政工程，占整个应收账款

的 70-80%。公司直接合作的地产商规模都比较大，新增加合

作的地产商，公司首先会把控制风险放在首位，会根据地产商

的资产负债情况、信誉等综合考虑来决定是否合作，相对会降

低应收账款风险。 

四、原料涨价公司未及时转嫁至下游的原因？ 

和公司的销售策略有关系，前期公司销售以拓展市场提升

市占率为主，随着公司拓展市场能力不断的提升，公司把 2022

年定为提效年，在销量和盈利方面都会有所考量。 

五、2021 年四季度公司毛利率情况？ 

公司去年 10 月中旬原料价格出现较大拐幅，四季度毛利

率环比恢复较好，具体数据将会在年报中体现。 

六、2022 年如何提效？ 

公司把 2022 年定为提效年，公司主要通过以下四方面提

效：一是在生产制造方面精益管理，精细制造达到提效；二是

在技术方面通过改善工艺、优化配方达到提效；三是通过提升

人效和机效达到增效；四是优化销售产品组合方面提升盈利高

的产品占比。 

七、恒大的应收账款具体情况？ 

公司已于 2021 年 8 月 25日对公司持有恒大集团及其成员

企业开具的商业承兑汇票逾期未兑付的情况进行了详细公告，

公司对恒大集团及其成员企业的应收账款中 1.67 亿元双方已

达成购买资产解决方案，剩余的应收账款余额 4.78 亿元，公

司已对恒大及其成员企业分五个案件提起了诉讼，这些案件目

前正在审理中，后续若有进一步进展我们会及时公告。 

八、公司对恒大应收账款计提情况？ 

前期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，2021 年度公司最终对恒大的计提比例还要看



会计师的审计意见。 

九、公司一级经销商是否独家代理？ 

公司原则上要求一级经销商的管道业务应独家经营，对二

级三级经销商没有严格限制。 

十、公司华东区域经销商情况？ 

公司经销渠道在华东地区比较完善，在华东地区一级经销

商不会再增加太多，更多的是渠道下沉，下沉到乡镇及农村等。

在西南地区、华中、华北、东北等销售相对薄弱地区，公司一

级经销商网络建设还需进一步完善，所以这些地区一级经销商

数量还会进一步增加。 

十一、公司会对经销商设定销售目标吗？ 

公司每年对不同区域的一级经销商会有不同的销售目标

设定。 

十二、目前迪拜生产基地的情况？ 

迪拜生产基地受疫情影响工程建设一直在延期，目前是在

项目建设招投标阶段，如果顺利今年下半年应该会有部分产能

出来。 

十三、出口销售情况？ 

公司出口销售分两块业务，一是太阳能出口，二是管材管

件的出口，2021 年公司出口情况较好，占比约在 15-16%。 

十四、按经销商的数量，公司经销商平均的销量比其他公

司低的原因？ 

各公司的经销商管理模式不同，有些公司对经销商的管控

是可以跨区域经营的，但我们公司的经销商有严格的区域划

分，不能跨区域销售，目的也是为了保护经销商，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。另外公司年报里披露一级经

销商家数是 2300 多家，是包括太阳能业务的境外 170 家经销

商和管道出口业务的境外经销商 400 家。 

附件清单（如有） 无 

日期 2022 年 2月 17 日 
 


