
深圳中天精装股份有限公司

投资者关系活动记录表

编号：2020-017

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

大成基金 黄海昕

长乐汇资本 张小仁

时间
2020年 10月 29日 9:30-12:00

地点
公司会议室

上市公司接待人员姓名
董事长乔荣健、证券事务代表宋俊

投资者关系活动主要

内容介绍

1、当公司承接一个新项目时，如何进行人员安排？项目人员的

构成一般是怎么样的？

项目承接后，由公司人力资源部参考投标时确定的初步团

队人员进一步组建项目管理团队，项目经理为该工程的第一责

任人，全面负责项目的施工管理等工作，同时区域负责人对项

目进行全程跟踪监督。项目管理团队一般还包括施工员、质检

员、资料员、仓管员、安全员等。同时，公司采购管理部、工

程管理部按照项目数量匹配情况向不同的区域中心派驻相关采

购员和质检员，加强各项目的采购管理和施工管理。

公司坚持施工项目不转包、不挂靠原则，项目管理团队均

由公司具体委派，其他施工人员由公司与有长期合作关系的劳



务公司按项目、按工种专业派出。在项目部人员的安排管理下

开展施工工作，确保项目的顺利进行。

2、公司项目经理的薪酬怎么样，与项目效益相关吗？公司是否

会考虑对项目经理进行股权激励？

2019年公司员工的平均薪酬 20万元左右（85%的员工分布

在外地），远高于深圳市平均年薪水平，项目经理的薪资高于公

司员工平均水平。项目经理的薪酬与项目效益存在较强但也不

能太强的相关性，这主要体现在公司设立的健全的绩效奖金制

度，比如工程质量方面的超越对手奖、项目利润方面的超额利

润奖、项目成本管理方面的管理费用节约奖等。公司始终坚持

以人为本，会采取各种措施稳定优秀的人才，和公司共成长。

公司会在适当时机考虑新的股权激励计划。

3、在深圳客户满意度比较高的项目有哪些？

例如万科星城华府、万科悦城和风轩，客户满意度都是很

不错的。

4、公司三季度报表提到了由于赶工费用的发生影响了公司利

润，赶工费用来源于哪些方面？

赶工费用主要有公司对加班班组发放的加班工资及补贴，

以及有些班组承受不了赶工的压力选择提前退场或者退出部分

施工范围，公司就不得不紧急以更高的价格临时聘请施工人员。

5、 公司的现金流一直很不错，请介绍一下公司是如何收

款的？

从经营模式上理解，精装修是房地产交付的最后一个环节，

也是与业主接触最紧密的环节，按时支付进度款可以保障正常

施工、顺利交楼，装修款占房地产造价的比例很低，所以开发

商通常不会、也没有必要拖欠进度款。至于结算款，住宅批量

精装修属于和开发商的重复交易，重复交易就需要双方互讲诚

信，长期的合作中开发商也会正常支付。

同时，公司良好的收款情况是公司优选客户，优选项目，

强化内部管理的结果。第一，公司收入的 80%以上来自于上市

公司，地产前 20强我们做了最优质的 80%，也就是 16 家。这在

一定程度上保证了我们的回款率。第二，除了优选客户，单个

项目优质与否也非常重要，承接任务前公司会进行谨慎的判断。

第三，即便已经选择了好的客户、好的项目，我们照样要做好

每一个环节的内部管控，始终将款项回收作为重要指标进行管

理。公司一直以来高度重视财务安全与财务质量，今年加大了

应收账款的回收力度，建立了严格的管理、考核与奖惩制度，

审计收款成为公司高度重视的常态化管理工作。

项目收款主要分为三部分：进度款、结算款与质保金。进

度款有两种：按节点付款、按月付款。后者是主流，按节点付

款是一种辅助方式。进度款是按月支付上个月工程完成量的

70~85%。结算款的审核周期相对较长，从竣工交付到结算收款

大约在 6-18 个月之间。质保金通常为 2年，到期收取 3%~5%。



6、 公司三季度报表解读提到坏账准备的计提具有不确定性，

为什么？

主要是因为今年下半年新增了房地产行业三条红线的影

响，应收账款的回收是否能达到预期还不能完全判断，这个会

影响坏账的计提。

7、 今年上半年由于疫情的影响，很多企业的营业收入都

大幅下降了，但是公司反而没受到什么影响，为什么？

我们这个行业的细分市场具有特殊性，第一季度基本上处

于春节前后，农民工走的早来的晚，一季度营业收入占全年的

比例都比较低；另外，装修项目的各施工节点相对比较确定，

公司需要按照原定的节点完成，所以第二季度对比第一季度增

速会高一些，另外很多上市公司半年度也要结算收入和利润，

故我们的营业收入还是保持在一个较为稳定的水平。

8、 请谈一谈公司 3-5 年的规划。

公司会始终立足于批量精装修市场，心无旁骛，深耕主业，

提升份额。在均好中加速、有质量地增长。方向已定，干就完

了。还是说说眼前的改进。

1) 提高营销能力，公司正大力招聘更多的市场营销人才，

努力提升营销的专业化水平。

2) 扩充投标队伍，实行投标资格认定，提高投标水平与中

标率。

3) 增加一个新的关于劳务管理的部门以实现对劳务资源

的有效管理。

9、 公司对于市场份额有着怎样的期待，现在的市场环境对于

我们提升市场份额有怎样的影响？

万科 20年前市场占有率就是 1%，现在大约 5%左右，这个

给我们指引了方向，我们希望向万科学习，将 5%作为一个中长

期的目标。当前市场环境不容乐观，但是对于提高精装修行业

的市场集中度反而是有利的，大浪淘沙，真正有实力、有口碑

的公司就会更加迅速地发展。公司会一如既往的扩大市场开拓

力度，努力提高市场占有率。

10、 对房地产行业三条红线的看法？

政策的出台从长期来看是一件好事，能够控制房地产企业

的负债率，驱动行业走向管理红利时代。我们认为对供应商来

说更加安全，符合我们公司的风格与倾向。在短期内客户可能

会优先减少有息负债，可能会减少对外的支付，加大以房抵工

程款，对公司产生一些不利影响。公司对风险有所预判，始终

优选项目与甲方，客户质量较高，不存在较大风险。

11、 公司与同行业企业相比，在管理模式上最大的差异

是什么？

公司在管理模式上最大的差异是采用精细化管理。精细化



管理属于公司的核心能力：1、批量精装修的细分市场具备精细

化管理的充分条件。公装与家庭装修，更多属于个性化、定制

化产品；而批量精装修属于标准化市场，装修套数批量足够多，

但户型种类少，图纸能准确计算，可拆分的单元很细，这方面

公司更像一个制造型企业，能标准化管理、精细化管控；2、公

司实现了对材料和人工管控的精细化管理：材料均有编码、价

格有比对、用量精准；人工采用了小劳务模式，每个项目拆分

出 10 个左右的劳务班组，同一工种也引入 2个以上的班组进行

良性竞争，降低了无效成本；3、公司实现了对管理成本的精细

化管理，公司三项费用率较低，2019 年控制在 5%左右，这得益

于公司应收账款控制的好，财务费用长期保持在 1%以内；营销

成本低，公司均是大客户、回头客占比多，费用率也不超过 1%；

管理方面务实、实质重于形式。

附件清单（如有）

日期
2020年 10月 29日


