
会 议 纪 要 

 

会议时间：二〇一三年九月四日下午 13：30 

会议地点：成都市高新区交子大道 177 号中海国际中心 B 座 22

楼 

参加人员：新疆西部建设股份有限公司：林彬、郑康、冉建新 

          华泰证券股份有限公司研究员 

会议主题： 调研公司运营情况 

 

公司副总经理兼董事会秘书林彬先生对来访人员简要介绍了公

司情况，随后调研人员针对公司运营方面提出了一些问题，对提问做

出如下解答： 

一、 公司内部对于大订单是如何定义的？ 

公司前两天也发布了一个重大合同公告，里面披露的都是二

十万方以上的订单。公司在不同区域的销售策略也不尽相同，比

如在新疆区域，大型项目较少，订单额也相应较低，而在内地区

域，大型项目较多，中建商混在签订订单的时候一般是低于三万

方的项目就不承接了。实际上按照交易所重大合同的披露要点，

公司最大的订单也远远达不到披露标准，但公司希望能够向市场

传递更多的运营信息， 也会持续的做好披露工作。 

二、 公司在乌鲁木齐、武汉、成都这些占位比较高的市场占有

率要达到多少，才能体现出来在大项目上的议价优势？ 



混凝土行业的集中度相对较低，这几年随着水泥企业的大规

模进入，行业的集中度也在逐步上升，在一个区域里面的市场占

有率能够达到 10%以上那么规模就已经很大了。 

三、 公司在西安、福州等城市的站点布局是跟随中建的项目建

设的，之前也有过一段时间的培育，但是今年上半年这些

公司的营收情况不是很好，是什么原因？ 

西安、福州这些区域由于是刚进入，生产网点的布局较少，

上下游产业链的配套还不完善，这样就会影响到产品的毛利率，

随着后期生产站点的增加，产业链的完善，营收规模的扩大，毛

利率会有一定的提升。现在毛利率低并不可怕，说明还有很大的

提升空间。 

四、 公司怎么来跟随中建的市场布局？ 

现在公司没有办法去跟随中建的步伐，因为去年公司全年才

做到中建整个混凝土需求的 6%，占整个公司产量的差不多一半，

还有很大的市场等待我们去开拓，公司去全部开拓这些市场也不

现实，人力、物力、财力等各方发面也不匹配， 公司的发展定

位是在中西部省会城市、中心城市以及中建市场占有率较高、土

地和资质容易解决的城市。 

五、 对于关联交易比例，预计未来几年是一个什么样的走势？ 

   近几年公司处于快速发展和扩展阶段，关联交易比例可能会

维持在 50%左右的水平，但是我们的关联交易都是充分竞争的市

场行为，中建的混凝土采购也都是通过公开招标的方式来确定



的，随着公司的持续壮大和发展，关联交易比例会逐渐降低的。 

六、 在中国的混凝土企业主要有三种，一种是单纯的混凝土企

业，一种是建筑施工企业做混凝土，还有一种是水泥企业

进行垂直整合做混凝土，那么未来那种方式会比较有前

途？ 

在国外水泥企业垂直整合做混凝土是比较成功的，如西麦斯

水泥，因为国外没有像中国建筑及上海建工这么大规模的建筑施

工企业，在国内市场，建筑施工企业比起水泥企业做混凝土还是

有优势的，一个是先发优势，另一个是我们是做建筑施工出生的，

能够更了解建筑施工企业的混凝土需求，能够提供更好的服务，

当然这种经验优势不会持续很多年，但是最起码能够保证我们几

年之内的发展优势。 

七、 从公司公布的半年度报告中看到，营业成本的增速要高于

营业收入的增速，那么营业成本的增长主要体现在哪些方

面？ 

   成本的增加有新生产站点的固定费用的增加，还有砂石等原

材料价格上涨及人工费用增加造成的，今年除水泥外其他原材料

基本都在上涨。 

八、 公司上半年的销售费用同比有近五成的下降，其中有提到

扣减销售兑现奖，那么这个销售兑现奖是什么，扣减是什

么原因？  

销售兑现是对销售人员的销售奖励，公司会在每个月对销售



员当月的销售情况预提一部分钱，在月底会针对销售员本月的考

核结果做相应的扣减，考核指标包括销量、回款率、现场服务等

多个方面。 

九、 公司对应收账款的控制是怎么做的？ 

应收账款控制是公司的一项重要工作，公司会逐步提高应收

账款的质量，但不可能在短期内实现，需要一个漫长的过程，公

司今年的目标是控制在 40%以内。应收账款具有混凝土行业的特

殊性，和项目规模有很大关系，付款和项目施工进度挂钩，基本

在项目完工后才能全部付款，加之内地的项目较大，项目工期较

长，会导致应收账款余额较多。  

 

 

 

 

 


