
深圳中天精装股份有限公司

投资者关系活动记录表

编号：2020-008

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-腾讯会议

参与单位名称及人员姓

名

中欧基金 王健 袁维德 许崇晟

中银基金 王睿 杨庆运 张驰成

交银基金 杨浩 沈楠

睿远基金 吴非

银河基金 神玉飞

上投基金 龚文伟

万家基金 李杨

国金证券 赵旭翔 黄莎

时间
2020年8月25日 13:30-16:00

地点
腾讯会议

上市公司接待人员姓名
董事长乔荣健

投资者关系活动主要内

容介绍

1、请总结一下公司的核心竞争力？

公司最主要的核心竞争力是长期稳定的质量，另外优选客户、

精细化管理也是公司的核心竞争力。

2、质量的体现维度是什么？

最重要是获得下游客户的高度认可，我们一直是主要客户的

最佳供应商，进入前五大客户的第一合作阵营，积累的市场声誉

与口碑是来年业务的重要保障！其次是小业主的认可，根据公司

的统计结果，我们装修房屋的户均问题数非常低；最后从维修的

维度来看，如果质量不好，就需要支出大量的维修费用，目前国

家规定的保修金比例是3%，公司多年统计出来的维修成本支出在

1%左右。

3、公司怎么做到质量优秀的？

公司2007年开始，十三年年如一日。心无旁骛，专注于批量精



装修业务，收入占比长期在99%以上。公司产品的质量定位是中

端，市场规模大、可复制性强，具备精细化管理的充分条件。加

上有样板房参考、图纸准确计算，可拆分的单元很细，这方面公

司就像一个工厂，能标准化管理、精细化管控。

4、公司精细化管理很有特色，是否有系统支持？

公司高度重视系统建设，较早就成立专门的IT部门开发出具

有行业与公司特色的系统与软件，效果很好，对公司的精细化管

理起到不可或缺的作用。上市募投项目中包含6000多万的信息化

建设项目，公司会加大这方面的投入。

5、公司怎么开拓市场？

批量精装修业务的客户集中度相对高，这些客户对供应商的选

择条件严格，准入门槛高。过去就是依托与客户形成的良好合作

关系而获得持续的项目机会。2017年公司只有5个营销人员，现

在我们重视营销，扩充了营销队伍、提高营销水平、改变客户结

构，跟随主要客户进行地域扩张、全国布局。

6、在住宅领域，装配式装修的发展？

装配式装修为行业方向，公司在募投项目中做了相应的规划，

将推动装配式装修的技术研发与储备工作。但我们认为装配式的

技术复杂程度高，目前并不具有明显的成本优势，在批量精装修

市场大规模的产业化、全面落地可能还需要很长时间。

7、今年客户现金流，也就是公司回款情况如何？

房地产市场长期调控，不会有大的起伏，房地产企业在调控

中成长壮大。我们一直优选项目与客户，公司负债率低、安全边

际高，市场的调控可能使得公司的市场占有率还会提高。

公司是按照零售行业的标准管理企业现金流，追求经营性现

金流入覆盖营业收入、经营性现金流净额覆盖净利润，尽管目前

还有一定差距，但是我们一直在努力。

8、请介绍一下批量精装修领域的经验壁垒？

举几个主要的：一个是技术风险，公司主要从事批量精装修，

重要施工程序和主要材料在单个项目的不同装修房屋之间大量

重复，因此，在施工工艺或材料上存在的缺陷往往会导致整个项

目存在相同的质量问题，一错百错，一个小的失误可能就是一个

质量事故。另外一个就是工期风险，工期长短都会影响项目施工

与项目毛利，需要去勘探现场以及与甲方沟通。还有就是造价风

险，对材料、人工价格走势要有预判。以上均需要长期、深入的

积累。

9、现在精装修的渗透率大概有多少？

市场缺乏权威的统计，但综合各方面信息来看，全国大概在

20-30%之间，与发达国家80%以上的比例差距很大；另外不同区

域的发展是不平衡的。住宅精装修具有节能、环保的显著特点，

国家政策层面一直鼓励支持住宅精装修行业发展，我们希望健

康、有序的良性发展。



10、 公司的利润率能保持稳定吗？

公司努力追求毛利率、净利率的相对稳定，避免大的起伏。我

们要靠增加附加值与竞争力去占领市场，而不会进行恶性竞争。

附件清单（如有）

日期
2020年8月25日


