
证券代码： 002989                                                      证券简称：中天精装 

深圳中天精装股份有限公司 

投资者关系活动记录表 

                                             编号：2022-001 

    

   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 

    

   参与单位名称及人员

姓名 

    

   东吴证券     黄诗涛 

   华泰柏瑞     王鹏 

   博道基金     钱程 

   浙商资管     刘玮奇 

   九泰基金     赵万隆 

   嘉实基金     尚广豪 

   融通基金     李冠頔 

   上海天猊投资 曹国军 

   诚盛投资     吴畏 

   国信自营     闵晓平 

    

    

   时间 

    

   

 2022年 4月 29日 14:00-15:00 

    

    

   地点 

    

   

 公司会谈室 

    

    

   上市公司接待人员姓

名 

    

1、中天精装 董事长乔荣健 

2、中天精装 董事、总经理张安 

3、中天精装 董事、董事会秘书、财务负责人毛爱军 

 



    

    

    

   投资者关系活动主要

内容介绍 

    

   1、请介绍一下 2021年年度及 2022年第一季度业绩情况？ 

   答：2021 年度，公司实现营业收入是 25.67 亿，和上年度基本

持平；实现的净利润是 1.08亿，较上年度 1.88亿下降 42.6%；扣除非经

常性损益的净利润是 8,787.76万元，较上年度 1.72亿下降 49.03%；经营

活动产生的现金流量净额是 1.71 亿，较上年度 7,052 万增长 142.57%；

基本每股收益是 0.72元/股，较上年度 1.43元/股下降 49.65%；加权平均

净资产收益率 6.60%，较上年 16.01%下降 9.41%。 

   2022年一季度实现营业收入是 3.44亿，和上年同期基本持平，

略有增长；净利润 3542.66万，较上年同期 3156.99万元增长了 12.22%；

扣非后的净利润 3232.73万元，较上年同期 2789万增长 15.91%；基本每

股收益 0.23元/股，较上年同期 0.21增长 9.52%；加权平均净资产收益率

2.05%，较上年同期 1.93%增加 0.12%；总资产 36.46亿，较上年年末 33.94

亿增长 7.42%，净资产 18.07亿较上年年末 16.73亿增长 8.1%。 

       详细情况请参见相关财务报告。 

   2、预计疫情对公司第二季度业绩的影响？ 

   答：疫情会对公司的业绩产生一定的影响，例如生产人员的活

动受限，导致后期生产压力较大等等。但由于签订合同时，甲乙双方都

会考虑部分特殊情况而预留一定的工期，加上本公司向来具备较强的赶

工能力，因此只要后续疫情不再持续恶化，整体上不会影响项目交付及

营业额的达成。 

   3、2021年第四季度的利润下降的原因？ 

   答：去年第四季度利润下降有几个方面的原因：一是坏账计提

通常较多发生在这个时间节点；二是去年下半年大宗材料价格显著上升；

三是去年下半年房地产行业经营环境恶化，客户对于施工单位的成本管

控趋于严格。上述诸多因素导致四季度利润下降较为显著。 

   4、公司对于跨区域扩张的计划是什么？难点是什么？ 

   答：公司坚持百城百强战略，全国的一线、二线城市合计大概

有 100个，现在公司已经进入其中 71个，而且基本上都是经济较为发达、

房地产销售较好的城市。可以认为，公司的全国性布局已经基本完成。

接下来需要在其中的重点城市进行加密，也就是多接任务，降低运营成

本。 

   我们认为，公司目前扩张没有实质性的困难，主要原因在于：第

一，公司长期坚持标准化战略，业务同质性很高，有利于规模扩张。目



前看来，无论是项目管理还是内部管理，都处于可控水平。第二，公司

财务状况非常稳健，在供应商、班组支付方面保持良好信誉，因此在项

目拓展过程中较少遇到资源严重不足的问题。不过即便如此，在当下的

形势下，我们还是坚持合理的发展节奏，争取长期稳健的发展，决不会

为了扩张而扩张。 

   5、由于装饰行业，链条较长、环节较多，那么长期的管理边界

是什么？ 

   答：目前我公司的市场占有率仍旧非常低，市占率估计不到

1.5%，显然存在很大的提升空间。另外，房地产行业规模尽管遇到瓶颈，

但是整体规模仍旧十分巨大，更加上精装房比例预计将长期不断提升，

我们认为，只要做好内部管理，相当长的时间尺度内我们看不到行业天

花板。 

   6、在现金流较充裕但行业不景气时，公司怎么实现现金流与扩

张之间的平衡？ 

   答：首先，公司一贯坚持自己的手艺人定位，一方面努力为客

户提供信得过的服务，另外一方面也对客户资信提出较高要求，坚持卖

艺不卖身。其次，我们也看到优质客户也在主动寻找优质供应商，交付

能力不足、财务上不安全的供应商被优质客户主动屏蔽的情况比比皆是，

我们认为这才是健康市场应有的态势。扩张的同时保持现金流健康是一

家建筑企业应该做到而且可以做到的事情，二者并不矛盾。 

   7、随着对市场维度的不断下沉，怎么去匹配三线、四线城市一

些本土化、地方化的品质需求呢？与当地企业竞争的优势是什么？ 

   答：首先，我们优先选择经济发达、房地产销售较好的城市开

展业务，三四线城市的业务占比较低。其次，各个城市之间的质量标准

差异并不大，相反，有些经济上相对落后的城市，最终客户对于交付的

质量要求反而更高。因此，公司追求各个项目之间质量的均衡性，这样

更加有利于整体管理和规模扩张。 

   过去数年内，我们较少看到规模化装饰企业同台竞争，我们的竞

争对手大部分是规模相对较小、在较少城市开展业务的同行。和这些同

行相比，我们的主要优势在于：可以跟随大型客户开疆拓土；在多项目

管理时保持质量的稳定性；财务上足够安全。 

   8、聚焦三线、四线城市区域性的地产商现金流情况大概是怎么

样的？ 



   答：我们的客户当中，较少将业务聚焦在三四线城市。我们对

此类地产商的现金流情况不了解。 

    

    

   附件清单（如有） 

    

    

    

    

   日期 

    

   

 2022年 4月 29日 

    

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 


