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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 

天风证券股份有限公司 鲍荣富 

时间 2021年 5 月 24日 上午 

地点 公司三楼会议室 

上市公司接待人

员姓名 

董事会秘书吴延红、证券事务代表高永恒 

投资者关系活动

主要内容介绍 

 

1、行业层面绿色节能建筑背景下的管桩行业发展趋势展望？ 

答：预制混凝土桩产品在未来相当长的时间内仍具有较强

的竞争力和广阔的市场前景，预计未来预应力混凝土管桩的产

量仍然会保持平稳增长，尤其是预应力高强混凝土管桩产品。

但伴随着我国供给侧改革的大力推进、国家制定“中国制造

2025”的发展战略以及国家节能环保政策的进一步实施，本行

业企业未来更应该对以下几个方面不断进行升级改造，使产品

更加多样化，材料绿色低碳化，生产工艺更加安全、高效、节

能，装备自动化，施工工法沉桩可靠而环保，不断提高产能利

用率和自动化水平。①在行业生产自动化方面，行业内一些企

业已开发了一些新装备，在一定程度上降低了劳动强度、减少

了对工人数量的需求，但距真正意义上的自动化生产还有较大



差距，未来将是行业的重要研发改进方向。②在产品发展的新

方向中，高性能（耐腐蚀）、高承载力以及能够符合不同环境

和工程结构要求的预制混凝土桩是行业发展的趋势。③传统管

桩生产工艺的不断改良，如“煤改气”在预制混凝土桩生产过

程中的推广和应用；“双免”工艺也有非常大的发展空间，如

三和管桩专利技术“一种免压蒸预应力高强离心管桩及其制备

方法”能大大缩短产品的养护时间，达到节能环保的要求；余

浆循环利用工艺，这也是三和管桩重要的专利技术之一（“新

型 PHC管桩余浆循环使用方法”），在行业中仍处于领先地位

并已在行业内得到广泛应用。④新材料的应用是实现绿色发展

的发展目标的重要举措，本行业在减水剂、矿物外加剂、骨料

等方向研发新材料，充分利用工业副产品及废弃物，以实现节

约资源、保护环境、可持续发展的目标，是解决建筑类基础材

料绿色低碳化问题的重要方向。 

2、行业格局未来如何展望？ 

答：公司处于国内预制混凝土桩的第一梯队，有利于公司

进一步提升占有率。根据综合竞争实力和品牌影响力的差异，

国内预应力混凝土管桩企业已经形成了阶梯化竞争格局。第一

梯队是以具有全国布局能力，提供优质预应力混凝土管桩产品

为代表的企业，拥有较强的研发设计能力、规模化生产能力及

市场销售和资源整合能力，能参与到国内外大型工程建设中，

并提供持续的售后服务，具有较强的品牌影响力。根据中国混

凝土与水泥制品协会自统计以来发布的数据，截止 2019 年度，

发行人连续七年产量排名行业第二。第一梯队企业以本公司、

建华建材为主，通过长期的技术研发和实践经验积累，已经拥

有从研发设计、生产销售、施工到售后服务的完整产业链，具

备了与国外企业同台竞争的综合实力。公司具有进入市场早的

先发优势和生产规模优势，能够向客户提供一系列专业的预制

混凝土桩产品和技术解决方案。公司在管桩产品的质量、技术



上具有优势，同时由于工人生产效率相对较高，在成本控制上

也有丰富的经验积累。随着行业和品牌集中度的逐步提高，第

一梯队企业逐渐成为市场主体，其市场优势不断扩大。 

3、公司经营公司经销与直销的毛利率相差不大，随着公司规

模扩大，是否会增加经销份额？ 

答：公司的销售模式为以直销模式为主，以特定区域经销

模式为辅。由于合营经销模式运营时间较短，属于合营双方的

销售运营模式创新和有益尝试，因此公司尚未将该模式推广至

公司其他生产基地，目前该模式仅涉及广东省五个城市。公司

未来的产销模式还是以直销模式为主，以特定区域经销模式为

辅。 

4、公司为何与竞争对手成立经销商？ 

答：公司与竞争对手设立合营公司的考虑如下：一、整合

双方销售团队，节约销售成本；二、整合双方管理、生产及服

务经验，更好地服务客户；三、整合双方产能及产品多样性，

更好地满足客户对产品的供期和类型的要求；四、经销区域的

考虑，这一销售区域选择主要基于合理运输距离的考虑和从订

单获取角度考虑。 

5、在同行竞争激烈，产品同质性强的情况下，公司的优势主

要体现在哪几个方面？ 

答：根据综合竞争实力和品牌影响力的差异，在行业内公

司有以下优势： 

（1）品牌优势：公司始终坚持以“发展自有品牌为主”

的发展战略，产品得到了市场的广泛认可。“三和”品牌在业

内已经取得较高的知名度和良好口碑，公司日益提升的自有品

牌影响力有利于加快市场拓展和新产品推广的速度。 

（2）技术优势：公司的技术水平在行业内处于较为领先

的水平，奠定了公司核心竞争力的基础。同时，依靠多年的技

术积累，公司已逐步树立在细分领域主要产品标准制订的重要



地位。 

（3）规模优势：公司是国内为数不多的集研发、生产、

销售及配送服务为一体的现代化大型预应力混凝土管桩生产

和集团化运作的企业之一。 

（4）质量优势：通过多年的经验积累，生产工艺的持续

改进，公司建立了完整、有效的质量管理体系。公司在主要原

材料采购方面，采用集中采购的方式，保障原材料质量的稳定

性，生产方面在布料、合模、张拉、离心、蒸养等关键环节均

采用高标准质量要求严格管控，使得公司管桩质量在行业中优

势明显。 

（5）研发优势：公司大力构建以企业技术中心为主要形

式的企业技术创新体系，公司截止 2021年 4月 30日共拥有专

利 101项，其中发明专利 25项，实用新型专利 75项，外观设

计专利 1项。 

（6）管理和人才优势：公司拥有专业稳定的管理团队，

管理层成员均拥有行业多年从业经验以及企业管理经验，形成

了公司突出的管理经验优势。 

 6、公司 20 年设立了新的海外子公司，在疫情不稳定的形势

下，海外布局是否会明显影响公司盈利水平？ 

答：公司目前主要市场为国内市场，在海外市场开拓模式

方面，实行先建立销售渠道、后建基地的模式，以减少公司海

外市场开拓的风险；在海外市场选择方面，公司拟采取先东南

亚、后南亚、再非洲的布局，由近及远，稳步开拓海外市场。

印尼三和主要从事印尼地区的管桩销售业务，并无建设生产基

地。因此公司的海外布局并不会因疫情因素明显影响公司盈利

水平。 

7、成本端原材料占产品成本较高，公司业务受原材料价格影

响大，在今年原材料大幅上涨的情况下公司如何应对？ 

答：公司产品的原材料主要为 PC 钢棒、线材、端板、水



泥、砂、碎石等，总体上原材料成本占产品成本较高，因此原

材料价格变动对毛利率影响相对较为明显。针对最近水泥钢材

涨价，公司相应也调整了管桩的售价。同时，公司通过加强存

货管理、合理安排原材料采购量等措施，与重要的供应商签订

了合作协议，优先保障公司原材料供应，减少了原材料价格波

动对公司生产经营的影响。 

8、下游企业多为一级或特级资质建筑企业，成本向下游转嫁

对公司来说是否困难？ 

答：公司在行业内具有规模优势，在预制混凝土桩市场需

求旺盛的时候，对下游也有一定的议价能力，能将部分上游原

材料的涨价因素传导至下游。 

9、公司运输主要以公路运输为主，是否有考虑过较为便宜的

水路运输？ 

答：公司的运输方式主要以陆路运输为主、水路运输为辅。

对于部分大项目和发货境外的项目距离远、体量大，这种情况

下基本为外请内河运输和海运运输，但是运费较一般项目高。 

10、公司未来研发投入的计划？ 

答：公司未来将进一步完善人才管理和激励机制，不断加

大设计研发投入，加强研发团队的管理，增强公司技术实力，

努力打造一支更稳定、更具专业性、更能满足市场需求的研发

团队；公司将在现有生产工艺的基础上，通过技术革新、产业

结构升级、核心产品产能扩充，提高公司产品的竞争力和产品

附加值。 

附件清单（如有） 无 

日期 2021年 5 月 24日 

 
 


