
欧派家居集团股份有限公司 

投资者交流活动会议纪要 

一、基本情况 

1、时间：2023 年 8 月 30 日 15:00-16:30 

2、地点：广州市白云区广花三路 366 号欧派家居总部 

3、公司参与人员：董事长、总裁姚良松，财务负责人王欢，董事会秘书欧盈盈 

4、交流会形式：网络视频直播 

5、参会投资者：来自长江证券、浙商证券、海通证券、招商证券、财通证券、

国盛证券、安信证券、中金公司、中信证券、方正证券、信达证券、华泰证券等

投资机构以及通过网络直播参会的约 9 万名投资者 

二、经营情况介绍 

（一）家居行业的变化 

1、从上游地产行业情况看，2023 年上半年，各地政府部门持续出台相关政

策保交付、优化购房信贷环境，支持刚需购房需求，房地产整体呈现开发端同比

较弱、销售端先扬后抑、竣工端较强的局面。 

2、从消费数据来看，2023年 1-6月，社会消费品零售总额累计同比增长 8.2%，

但家具类社零总额同比只增长了 3.8%，明显慢于社会消费品零售总额增速，受

经济复苏缓慢及居民购房预期转弱的影响，报告期家具消费持续低位复苏。 

3、据观察公司以及友商的情况，报告期内，家居行业销售渠道结构发生较

为明显的变化，在零售、整装、工程三大渠道中，整装渠道业绩增长幅度呈现一

枝独秀的局面，整装渠道已成为定制家居企业获取流量的重要入口之一，同时也

成为了家居企业现阶段最主要的业绩增长渠道。 

4、从消费趋势看，一站式家居产品购买需求已经成为购买主流，“一体设

计，一站配齐，一揽子搞定”的大家居消费模式将大概率演变成为主要的家居消



费形态。 

大家居商业模式不仅能满足消费者一站式家居消费需求，更符合以做大客单

值、摊薄单客引流成本的良性商业逻辑。从目前情况看，大家居是传统家居企业

业绩持续增长的唯一出路。 

（二）报告期内公司开展的相关工作 

1、顺应市场从单品消费到多品融合消费的变化趋势，打造与大家居商业模

式契合的营销组织架构。从今年 4 月起，公司将原来的产品品类营销事业部，调

整为按地理区域划分的三大事业部，分别运营所辖区域内欧派品牌、铂尼思品牌，

更好地做到“同城同规划同步调”，做深做透市场，以更好地服务大家居融合战

略。 

2、为了进一步规范区域市场内零售、整装经销商的经营，实现两个渠道的

良性发展，公司建立了针对欧派品牌的整装合作管理办法，明确了零售经销商在

区域市场的经营主体地位，对区域市场整装渠道的合作模式类型、建店数量、退

出规则、市场监督及责任追究等进行了规范。 

3、大家居产品的齐套交付是落实大家居战略的核心环节，是现阶段的核心

工作。本报告期内，公司重点推进齐套准时、快速反应、降本增效的齐套交付模

式改革：一是将交付职能合并，成立交付中心，搭建专门团队；二是成立了以总

裁为组长的领导小组及制定了改革方案；三是逐步完成对五大基地全品类产能的

布局；四是对无锡和天津两个老基地进行了团队搭建、职能帮扶及管理改善，提

升交付效率；五是针对遗漏单的快速交付，组建了独立的团队、信息系统、产线。 

4、总部持续组织优化、传递压力、保持战斗力：一、对存量人力资源进行

了梳理、置换和优化；二是通过明确激励机制设置、开展绩效考核改革等工作，

实现更加精准的激励及更有效衡量员工的贡献；三是建立人效与薪酬总量的动态

刚性管控机制，提升公司资源配置效能。 

5、加强品牌投入，深化欧派品牌打造，坚持性价比之路：包括更换代言人、

策划明星直播带货活动、加强核心公告场所硬广投入等措施，扩大和强化欧派品

牌在大家居业务领域的影响力。 



6、顺应房地产存量时代的大趋势，凭借公司在厨卫定制空间的优势，以厨

卫空间的存量旧改业务为切入口，获取并转化存量房改造需求流量，持续拓展旧

改市场。 

三、统一回复前期收集的问题 

1、公司单二季度的净利润率表现不错是什么原因? 

答：主要是几个因素综合作用带来的影响：（1）收入增长带来经营成果的积累，

摊薄固定成本；（2）上半年采购价格下行，集团议价能力不断提升，内部降本

增效措施成效逐步显现；（3）费用有效管控、资金高效运用。 

2、2023 年全年毛利有望持续改善吗？组织架构的调整给公司的控本降费将会带

来哪些积极影响？ 

答：（1）2023 年的毛利率预计同比 2022 年稳中略升高。影响因素主要有：设备

改进升级提高效率，降低人工成本；随着收入规模不断做大，固定费用摊薄；产

品运营到区域运营，做深市场，降低费用；通过质量管理减少各类返工和遗留，

提升材料利用率；结合 PPI 下行，材料成本控制成效有望提升； 

（2）组织架构调整带来的控本降费主要涉及以下几个方面：架构精简后人工费

用率降低，差旅费等销售费用下降；减少区域管理内耗，综合费用率下降；经销

商对接更加高效有序，内部运营成本降低；通过组织架构调整助推大家居战略实

施，促进客单值提升。 

四、交流环节 

Q：欧派将通过什么措施帮助零售经销商向多品经营、定制装修一体化经营转型？ 

A：（1）总部在品牌方面做了各种强有力的投入以及终端政策支持；另外，加大

了对电商派单资源的投入，电商渠道获客的同时增强品牌曝光量；（2）公司布

局的五大基地，除了金属门窗还没有全覆盖，每个基地基本是全品类，缩短运输

距离；（3）交付模式改革，推进齐套交付工作，保证大家居业务的顺畅运行，

提升客户体验感。 

Q：整装拎包和消费场景不在门店，有一部分在小区或者装企，如何顺应趋势，

有哪些要求和规定？ 



A：答：目前需求流量碎片化明显，既有线上引流也有线下引流的模式，店态形

式呈现多样化。因此，总部主要遵循市场化原则，对店态形式、面积等没有过多

的要求；就经销商而言，根据市场因地制宜，无论是开设何种渠道店，最关键的

是要盈利。否则，按照树根理论来看，树根再多，如果都是枯萎的是没有意义的。

Q：零售大家居的开店展望如何？ 

A：大家居的关键是：第一，消费者喜欢，一体化设计、一揽子搞定；第二，商

业模式是良性的。我们不以行政推动，以市场化的手段及成功的案例引导经销商

选择大家居模式。目前零售大家居的拓展机制是，公司积极支持、引导，终端经

销商按制度规定自主申请，获准后方能开店。目前每月都会接到有近百个开店申

请，公司会持续顺应市场、尊重规律，积极帮扶经销商开展零售大家居业务，打

造更多的样板城市门店，总结优秀经验，逐步加速复制推广。 


