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基本数据 

2017 年 8 月 30 日  

收盘价(元)    4.00 

总股本(万股)    2000 

流通股本(万股)    1012 

总市值(亿元)    0.80 

每股净资产(元)    3.27 

PB(倍)    1.22 

              

 

 

 

 

 

财务指标 

 2015A 2016A 2017E 2018E 2019E 

营业收入(百万

元) 35.36 58.75 62.35  71.70  81.02  

净利润(百万元) 4.33 7.28 7.98  9.32  10.70  

毛利率（%） 59.05 60.09 60.21 60.25 60.25 

净利率（%） 12.24 12.39  12.80  13.00  13.21  

 ROE（%） 65.52  38.90  10.87  12.47  14.06  

EPS(元) 
0.49 0.49 0.40  0.47  0.54  

  

北京阳光喜铺婚礼文化股份有限公司，公司是一家立足于婚
礼服务行业的高新技术企业。秉承“金牌品质，规范服务”的经
营理念，公司采用“公司化+信息化+模块化”的高效服务方式，
竭诚为广大新人客户提供婚礼策划及统筹整体解决方案，业务主
要涵盖：求婚策划、婚礼统筹、婚礼策划与督导、婚纱礼服租赁
及销售、婚礼化妆、婚礼主持、婚礼摄影摄像、微电影制作、婚
礼场布、宴会设计、花艺设计、灯光设计等全流程策划及指导实
施。 

结婚相关消费是个万亿级的市场。近年来，随着我国居民收
入水平的稳步提高及消费意识的转变，新人用于 结婚的支出呈现
快速增长的态势。数据显示，2015 年我国城镇居民人均可支配收
入达到 31,195 元，农村居民人均可支配收入为 11,422 元；目前
每对新人花 销大约在 8-20 万元之间，以平均每对 10 万元的花费
计算，2015 年全国有 1,213.4 万对新人登记结婚，可测算出因结
婚产生的消费总额约达 1.21 万亿元，占国内生产总值的近 1.79%。  

公司承接的婚礼单价持续提升。一方面随着公司品牌和筹办
婚礼的能力提升，另一方面随着消费者的收入水平不断提高。我
们看到公司在过去几年中服务的人数和承接婚礼的单价呈现了持
续上升的势头：2014 年承接婚礼的单场价格为 15,677.10 元，2015 

年为 21,121.79 元，2016 年为 24,384.83。 

 

盈利预测 

预测公司 2017~2019 归属于上市公司股东的净利润分别为
0.08 亿元、0.093 亿元、0.107 亿元，每股收益分别为 0.4 元、0.47

元、0.54 元。 

风险提示 

市场竞争的风险；异地扩张的风险；获客持续性的风险。 

喜铺婚礼(839617)   “金牌品质，规范服务”打造婚礼服务品牌 

研究员 周川南 

zhouchuannan@wtneeq.com 

010-85715117 
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    风险分析 

 与实际控制人相关分析 

截至 2017 年中报数据披露，公司共同实际控制人为王洋、李岩、张素贞。
三人直接或间接控制公司股份共计 9,827,368 股,比例为 49.14%。报告期内无股
权质押情况。 

 与业务相关分析 

1、由于行业属性导致异地扩张难度较大。 

2、行业低频次的特点导致用户粘性弱。 

3、行业竞争较为分散，从事相关业务的公司较多。 

   提供婚礼策划及整体统筹服务 

北京阳光喜铺婚礼文化股份有限公司，成立于 2012 年 7 月。公司是一家立
足于婚礼服务行业的高新技术企业。秉承“金牌品质，规范服务”的经营理念，
公司采用“公司化+信息化+模块化”的高效服务方式，竭诚为广大新人客户提
供婚礼策划及统筹整体解决方案，业务主要涵盖：求婚策划、婚礼统筹、婚礼
策划与督导、婚纱礼服租赁及销售、婚礼化妆、婚礼主持、婚礼摄影摄像、微
电影制作、婚礼场布、宴会设计、花艺设计、灯光设计等全流程策划及指导实
施。 

同时，公司凭借在现代婚庆领域的丰富经验开办了“Sunny 喜铺商学院”，
传授业务技能、经营经验和理念，立志为婚庆行业输出高品质从业人才和志同
道合的创业者。  

报告期内，公司主营业务构成如下： 

图表 1     公司主营收入构成 

 

资料来源：2017 年半年度报告，choice 

公司的主营业务为婚礼全案策划服务及辅助实施。公司将婚礼主持人、摄
影摄像、婚礼化妆、婚纱出租等进行有机整合，给客户提供完整的婚礼方案及
实施。公司根据不同客户的不同消费需求，加入一定文化内涵的婚礼创意，就
婚礼整个流程、布置等设置出各具创意的婚礼方案，满足客户的专业化和个性
化需求。  

公司直接对个人客户进行服务，报告期内公司前五大客户均为个人，且单
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个客户占公司收入比重不大，客户较为分散。 

图表 2     公司前五大客户 

 

资料来源：2016 年年度报告 

公司通过“线上+线下”结合的方式获客。线下营销方面，公司通过参展
“婚博会”、婚礼展示等多种推广方式吸引客户进店咨询；线上营销，公司利用
自建网站、搜索引擎和竞价推广等方式进行品牌营销，吸引潜在客户。 

报告期内，公司股东及持股情况如下： 

图表 3     股东及持股情况 

 

资料来源：choice 

其中，股东王洋为北京阳光汇喜投资控股有限公司股东、实际控制人、执
行董事兼经理，持有阳光汇喜股权比例 94.00%；股东王洋为北京喜铺共享投
资管理中心（有限合伙）执行事务合伙人；股东王洋为股东张素贞之女。 

   结婚消费具备大市场特点，新一代婚龄人群需求正在

变化  

 结婚消费是万亿级市场 

2014 年，全国办理结婚登记 1.306.7 万对，其中：内地居民登记结婚 1.302.0

万对，涉及港澳台居民登记结婚 4.7 万对。2015 年，全国办理结婚登记 1.224.7

万对，同比下降 6.3%。2016 年 1-6 月，全国办理结婚登记 604.3 万对，同比下
降 2.6%。预计 2017年我国结婚登记人数将达到 1.184万对，未来五年（2017-2021）
年均复合增长率约为 1.91%，2021 年结婚登记人数将达到 1.278 万对。 

近年来，随着我国居民收入水平的稳步提高及消费意识的转变，新人用于 

结婚的支出呈现快速增长的态势。数据显示，2015 年我国城镇居民人均可支配
收入达到 31,195 元，农村居民人均可支配收入为 11,422 元；目前每对新人花 
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销大约在 8-20 万元之间，以平均每对 10万元的花费计算，2015 年全国有 1,213.4 

万对新人登记结婚，可测算出因结婚产生的消费总额约达 1.21 万亿元，占国内
生产总值的近 1.79%。  

通过移动加权平均方法，结合 2009-2015 年我国结婚登记人数的数量增长 

变化情况，以每对新人婚礼平均消费 10 万元保守估算，得出 2016-2021 年我
国婚庆市场规模的预测，到 2021年我国婚庆市场规模稳定在 1.24 万亿元左右。 

 新一代婚龄人群更注重个性化、定制化 

80、90 后的年轻人已经成为新一代的结婚主力军，具有自主性强、随意性 

强、接受新事物快、更新知识快、不愿随大流的个性特点。 

80、90 后的年轻人不太喜欢千篇一律的套餐式服务，对制式化、流程化 婚
礼不感兴趣，追求独特的、与众不同的婚礼服务，喜欢演绎属于自己的婚礼故
事。因此，个性、定制婚礼、高科技的运用已成为越来越多新人的追求，私人
订制婚礼已经成为越来越多筹婚人群的首选。 

   逐步形成服务品牌优势 

 注重标准化建设  

 公司从前期采购到后期服务建立了标准的流程。我们认为婚庆策划虽然是
非标准的服务产品。但公司将流程、服务产品往标准化方向靠近有利于提升用
户预期，建立更好的品牌影响力。 

图表 4    公司各业务标准化流程 

 

采购流程 

 

服务流程 

 

策划流程 

资料来源：公开转让说明书 

此外，公司实行信息化和标准化管理，每一位客户的相应信息（如合同金
额、婚礼现场布置细节等）均需要录入数据中心，并在数据中心中流转到下一
环节。每一位客户的不同环节：销售、策划、场布、统筹、收款均由专人负责。
岗位职责的分离和信息系统的使用确保了公司收入的完整性。同时，公司的销
售折扣与折让均经过恰当的审批，销售人员根据职级拥有不同的折扣权限，重
大折扣均由营销总监直接下达，公司不存在销售人员私自给客户折扣的情形。 
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 重视渠道建设和人才的培养 

公司以婚礼策划为突破口，通过采购人员（主持、化妆、摄影摄像）团队
及场布、花艺供应商提供非核心服务。并自主培养了一批优秀的婚礼策划团队，
包括婚礼策划师、婚礼统筹、人员经纪，为客户提供可靠优质的婚礼策划服务。   

据公司公转书披露，公司长期保持与专业团队的合作关系。包括化妆师供
应商、摄影摄像供应商、婚礼场布供应商、花艺供应商等，至少保有 3 家以上
的优选供应商以保证婚礼有质量的顺利执行。 

 承办价格持续上升，不断创新突破 

一方面随着公司品牌和筹办婚礼的能力提升，另一方面随着消费者的收入
水平不断提高。我们看到公司在过去几年中服务的人数和承接婚礼的单价呈现
了持续上升的势头：2014 年承接婚礼的单场价格为 15,677.10 元，2015 年为 

21,121.79 元，2016 年为 24,384.83。 

2016 年是公司快速发展的一年，公司运营模式经过 2015 年的全面升级后，
于 2016 年不断完善，如今已形成领先于同行业的现代婚庆服务运营模式。即
以专注婚礼策划服务作为突破口，后续通过服务型采购的方式进行婚礼全案策
划并执行的业务模式。这正契合了处于适婚年龄的 85 后、90 后对个性化婚礼
的多方面诉求。同时，公司今年也在创意婚礼的策划实施方面进行了多项创新
尝试，推出了许多突出当代年轻人个性和张力的婚礼策划方案，深受广大新人
喜爱，并通过契合年轻人品味的方式进行营销，使得公司 2016 年营业收入较
大幅度增长。2016 年，公司通过多种渠道大力进行品牌营销，使得业务量有了
大幅提升，较好地实现了婚礼策划服务作为中心业务带动婚纱租赁及定制、婚
礼相关业务培训、品牌加盟等业务。  

  

   上半年淡季，营收同比有所下滑 

 

图表 5    公司财务及盈利能力情况 

           

资料来源：choice 

上半年公司实现营业收入 21,699,900.28 元，相比上年同期减少 8.08%，
公司营业成本为  9,761,154.26 元，相比上年同期减少 3.69%，实现净利润
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6,338.70 元，较上年同期减少 98.46%。 

公司分析认为一方面是筹婚人群的波动，一方面是上半年签单的婚礼大多
在下半年执行，（公司所在的行业旺季一般在 5、8、9、10 月）导致本期的营业
收入同比去年同期有所减少。报告期内子公司亏损 44,135.32 元，合并的报表数
据受到一定的影响，同时管理费用的研发费用相比上年同期有较大幅度增加，
导致净利润的减少。 

图表 6    与同行业公司对比情况 

            

 

 

资料来源：choice 

 与新三板的同行业数据对比可以看出，公司在收入规模方面更有优势。此
外，公司在毛利、净利率方面处于对比公司前列。 

 盈利预测 

图表 7     盈利预测 

 2015A 2016A 2017E 2018E 2019E 

营业收入(百万元) 
35.36 58.75 62.35  71.70  81.02  

净利润(百万元) 
4.33 7.28 7.98  9.32  10.70  

毛利率（%） 
59.05 60.09 60.21 60.25 60.25 

净利率（%） 
12.24 12.39  12.80  13.00  13.21  

 ROE（%） 
65.52  38.90  10.87  12.47  14.06  

EPS(元) 
0.49 0.49 0.40  0.47  0.54  
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资料来源：梧桐公会，choice 

预测公司 2017~2019 归属于上市公司股东的净利润分别为 0.08 亿元、0.093

亿元、0.107 亿元，每股收益分别为 0.4 元、0.47 元、0.54 元。 
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