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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      电话会议       

参与单位名称及

人员姓名 

机构投资者：  

 进门财经 肖辉、东吴证券 任婕、中泰证券 孙颖 刘铭政、

上海白溪私募 赵培、中国国际金融股份 龚晴、杨茂达、刘

嘉忱、天风证券 王雯 吴红艳 任嘉禹、上海重阳投资 王明

聪、上海尚近投资 赵俊、光大证券 陈奇凡 

时间 2022年 4 月 12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、公司 2021 年度经营情况 

2021 年，公司克服原料暴涨、疫情反复、限电管制、地产调控等

诸多不利因素影响，继续坚持“开源、节流、防风险、抓落实”的指导方

针，以“抢抓发展机遇实现新跃升、生产技术突破获得新优势、管理能

力升级创造新价值、招人留人育人形成新机制、共创共享幸福集聚新

力量”为总体工作思路，积极推进各项工作，保持稳健的发展态势。 

2021 年度，公司实现营业收入 88.81 亿元，同比 70.36 亿元增加

18.45 亿元，增长 26.22%，其中，管道业务完成 77.57 亿元，同比增长

24.26%,其他业务收入 4.71 亿元，同比增长 41.38%，太阳能业务完成

5.94 亿元，同比增长 42.16%，电器开关业务完成 0.59 亿元，同比增长

38.55%。报告期内，实现利润总额 6.41 亿元、归属于上市公司股东的



净利润 5.77 亿元，同比分别下降 27.28%、24.97%。盈利下降的主要原

因有三方面：一是 PVC\PE\PPR 树脂等主要材料价格同比上升了约

30%，虽然公司及时调整了销售价格，但仍然无法全部弥补材料涨价带

来的影响，导致综合毛利率同比下降了约 6.8 个百分点；二是股权激

励费、员工薪资与社保等管理费用的增加；三是恒大应收款减值由按

账龄组合计提改为单项计提增加信用减值损失。 

二、2022 年经营目标计划 

2022 年公司将继续坚持“开源、节流、防风险、抓落实”的十字工

作方针。 2022 年经营目标是：主营业务收入预算 96.52 亿元，同比上

年增加 12.42 亿元，增长 14.77%，期间三项费用预算增长幅度不超过

主营业务收入增长幅度，控制在 12%以内；净利润预算考虑不确定因

素影响，同比上年增长幅度不低于 15%。 

为确保经营目标完成，公司将 2022 年定为“提效年”，拟采取的

主要措施有：1、营销提效：着力改变各营销中心区域发展不平衡，调

整产品销售结构，提高附加值高的产品的销售比例。2、生产提效：通

过定额管理，数据对标管理，提高生产自动化、数字化、智能化的改

进达到提效。3、物资提效方面：大宗原料做好现货储备和期货套机保

值成本锁定工作，降低采购成本和物流成本。4、人资提效：开展人才

盘点，制定人效管控指标，力争达到增产不增人。 

三、公司 2021 年全年 PVC 管道毛利率比 2021年上半年有

所回升的原因？ 

PVC 管道 2021 年下半年有所改善，公司在下半年对 PVC 产品价

格调整措施比上半年更及时一些，另外在去年 10 月中下旬开始 PVC

原料价格下降幅度较大，在第四季度公司销售相对更好一些，所以公

司体现在第四季度盈利水平有所改善，有所提升。 

四、公司对原料价格的波动有什么措施？ 

公司 PVC 原料价格到目前为止仍然在高位震荡，公司抓住时机在

相对低位时通过现货和期货方式做了一定的储备工作。目前我们更多

的是关注下游的需求和疫情的影响，因疫情影响下游需求不高，物流



受限，给各生产企业生产经营都带来较大压力。 

五、公司去年各个品类管道价格提升的幅度？ 

    去年主要是 PVC 原料价格涨幅较大，所以相对来说公司对 PVC 产

品的出厂价格调整的更多一些，PPR、PE 产品出厂价格相对调整不大，

波动小一些。 

六、2021 年公司各业务板块的收入占比情况？ 

公司销售以经销渠道为主，渠道占公司主营业务收入的 60%左右，

出口业务（塑料管道业务和太阳能业务）的占比在 15%左右，地产直

接配送占比在 12%左右，家装业务占比在 6%左右，市政工程占比在 4%

左右，燃气管道占比在 3%左右。 

七、今年疫情对公司的影响情况？ 

今年疫情对公司经营产生影响较大，特别是对下游需求和物流影

响较大，具体情况还是看公司一季度的报告。 

八、公司 2021 年度对恒大事件的计提情况？ 

2021 年度公司对恒大的应收账款和应收票据全部按 20%的比例计

提坏账准备。 

九、公司合作的其他地产商情况？ 

自恒大事件出来之后，公司对地产直接配送业务更加谨慎，地产

业务主要针对规模大、国有背景的，且资产状况比较好的公司做直接

配送，地产客户比较集中，目前主要有万科、保利、招商、中海、旭

辉等几大地产的直供约占 80%以上，目前基本上公司直接配送的地产

业务风险可控，回款比较良性。其他地产商的结算目前是以现金、保

理和信用证结算为主。 

十、若原料价格长期处于高位，公司如何处理成本问题？ 

2022 年度，公司会综合考虑原料价格和市场需求及竞争等因素，

及时调整销售策略和产品价格，向下游传导的会更及时、更灵活。 

十一、公司产品提价原则？ 

产品提价一方面看原料价格情况，另一方面会关注市场需求及其

他竞争对手的价格调整情况等，去年公司更多的考虑市占率情况，所



以销售增幅较好，但盈利方面压力较大，今年公司会对销售和利润均

衡考虑。 

十二、公司对渠道布局情况？ 

华东区域是公司主要经销区域，公司在华东销售占比在 60%左右，

未来的发展，华东仍然是我们的主打市场，公司在华东地区一级经销

商布局比较完善，深挖华东更多的是渠道下沉，下沉到乡镇农村等。

在西南、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。 

十三、公司对未来 2-3 年的经营目标有没有调整？ 

公司对未来 2-3 年的经营规划没有调整。公司内部近几年通过和外

部机构合作，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。公司有信心完成未来发展设定的增

长目标。 

十四、公司如何给经销商赋能？ 

公司在给销售团队赋能的同时，也会给经销商做定期培训，从思

想、方法及如何拓展市场等全方位进行赋能。 

十五、去年原料涨价严重及今年疫情影响，中小企业退出

是否明显？ 

塑料管道行业整个大的趋势是行业集中度在提升，最近几年集中

度提升的比较快，一方面是下游是房地产建筑领域，房地产行业集中



度也在提升，另一方面市政领域的应用，国内对工程的招投标更加严

格，招投标时对产品的品质、品牌会有较高的要求，随着招投标的门

槛提高，对于规模企业来说是优势。尤其是去年，原材料涨幅较高，

中小企业原材料采购时的议价能力及产成品向下游转嫁的能力也比较

弱。综合来看，中小企业的生存空间受挤压更大，会逐渐退出。 

附件清单（如有） 无 

日期 2022年 4 月 12日 

 


