
广州好莱客创意家居股份有限公司 

接待投资者调研的记录 

 

会议时间：2024 年 2 月 27 日 14:00 

会议人员：招商证券、兴业证券、方正证券、信达证券、中邮证券、国投证券、

中科沃土基金、聚鸣投资、博时基金、诺安基金。 

出席人员：好莱客董事会秘书甘国强 

记录人员：庄淇 

 

一、公司经营情况介绍 

（一）战略梳理，组织架构调整 

根据经营管理发展的需要，为更好承接战略规划落地，公司在 2024 年 1 月

对组织架构进行调整。本次组织架构的调整将进一步优化公司资源配置，提高运

营效率及管理水平，促进发展战略有效落地，推动高质量经营发展，助力实现公

司战略目标。 

（二）渠道突破，产品迭代升级 

公司逐步与部分头部装企达成战略合作，同时加快中小装企“好莱客艺术整

装”业务的拓展。从 2023 年的经营情况来看，整装业务渠道在公司业绩中发挥

了增量作用。未来公司零售渠道在头部城市会不断加密网点，同时积极下沉三四

线城市，继续推进空白城市的门店覆盖。 

公司持续加快对产品的迭代升级，坚持产品领先，加快推动配套产品的战略

合作，持续丰富产品矩阵，为大家居战略的贯彻实施保驾护航。 

（三）产能充裕，提升交付效率 

公司目前产能充裕，可以快速响应客户订单需求，及时完成订单交付。公司

将持续提高整单发货率，加快交付速度，全面提升客户满意度和交付效率。 

 

二、投资者答疑 

问题 1：今年开店计划？ 

回答：自 2019 年公司推出大家居战略，新开门店都是大家居门店，同时对



以往存量的单品类门店进行有序改造，极少数会根据当地市场需求布局单品类门

店。 

从去年三季度的门店数据来看，有 1900 多家门店。2024 年公司保持积极的

开店节奏，在头部城市会不断加密网点，同时积极下沉三四线城市，继续推进空

白城市的门店覆盖。 

 

问题 2：线上渠道如何做用户引流？ 

回答：公司 2019 年便开始布局线上渠道，此后几年线上渠道加速发展。公

司培育了自身主播、KOL，在淘宝、抖音等多渠道输出好莱客品牌、产品、生活

理念、核心技术解读等优质内容，进行品牌宣传及线上流量承接。 

线上用户引流以内容输出、品牌推广为主，抢占流量入口有效获客并向终端

门店精准引流。 

 

问题 3：去年前三季度好莱客自身大宗业务营收增长 101.33%，大宗业务未

来如何发展？ 

回答：近年来好莱客自身的大宗业务能力有得到培育发展，大宗渠道作为公

司的战略补充渠道，明确以央企、国企及优质民营企业为主要客户，发展思路是

控制风险、择优推进，按照既定节奏稳步发展。 

 

问题 4：好莱客自身大宗业务里品类的情况？ 

回答：在大宗业务方面，橱柜占比较大。衣柜与橱柜的占比结构相对没有太

大变化。 

 

问题 5：好莱客自身大宗渠道增速很高，未来的展望？ 

回答：公司目前在手订单有一定储备，将根据工程交付进度情况逐步确认收

入。公司大宗业务的增速和整个房地产行业的工程项目竣工验收节奏相关。总体

而言，公司对大宗渠道的增长充满信心。 

 

问题 6：对整装渠道的介绍？ 



回答：目前，公司主要有三种方式在做整装，一是传统零售经销商与地方性

装企合作，二是公司招募经销商开独立的艺术整装门店，三是由公司与全国性装

企合作的直营家装。整装业务渠道在公司业绩中发挥了增量作用，2023 年第三

季度业务规模同比增长超 60%，2023 年前三季度业务规模同比增长超 40%。 

 

问题 7：直营家装的规模如何？ 

回答：公司 2023 年开始布局直营家装赛道，陆续与全国性装企达成战略合

作，这个业务单体体量会大一些，但需要时间厚积薄发，例如已经在合作的满屋

研选，公司从开发产品到建店上样，周期比传统零售的稍微长一些。直营家装的

业绩预期会逐步释放，拉动公司整体业绩增长。 

 

问题 8：2022 年度分红采取大比例的现金分红，2023 年度分红规划如何？ 

回答：公司自上市以来一直积极回报投资者，历年现金分红比例均未低于当

年归母净利润的 30%。2023 年度分红会结合公司盈利能力、未来资金需求等因

素，按照《公司未来三年（2022 年-2024 年）股东分红回报规划》进行。公司将

一如既往深耕主业，扎实稳健经营，以提升经营业绩和市场价值，创造更多的投

资回报。 

 

问题 9：公司悬浮系统是怎样的？ 

回答：好莱客悬浮系统是公司自主专利的中高端产品，它改变了常规安装方

式，可实现在水泥墙面免打底直接安装产品；层板及吊柜无外露五金支撑，兼具

美观与承重；不打底，不打胶，安全又环保，易拆卸，三维可调平直。 

 

问题 10：公司目前的客单价水平？未来在客单价提升方面的展望？ 

回答：目前终端客单价水平大概是 3-4 万，未来会继续坚持新原态+大家居

的战略，以提升客单价。 

 

问题 11：从门店接单到工厂交付的转化周期大概是多久？ 

回答：按工厂接单来算，从接单到生产交付大概是 15-20 天，外协产品额外



再加 7-10 天。未来公司将持续提高整单发货率，加快交付速度，全面提升交付

效率。 

 

问题 12：公司面对价格战等竞争方式，是否有考虑采取差异化的策略？ 

回答：公司认为更多的竞争将回归到产品交付能力、设计方案、产品品质等

消费者更为关心的维度上来，公司也将继续通过多维度的差异化体验给消费者带

来不同的消费感受。公司将坚持长期主义保持战略定力，贯彻既定发展战略，持

续聚焦“新原态+大家居”核心战略。 

 

问题 13：公司门店区域分布情况？ 

回答：公司在华东地区的门店数量占比最大，在 A、B、C 不同级别的城市

也有相应的门店。 

 

问题 14：公司产能利用率水平？ 

回答：公司拥有广州从化、广东惠州、湖北汉川等生产基地。行业内通常会

提前 3-5 年布局产能，随着募投项目汉川定制家居工业 4.0 制造基地项目、广州

从化定制家居智能生产建设项目建成投产，公司产能充裕，同时公司产能统计口

径还会根据生产设备承载力、订单量/预算订单量和生产排班等进行调整。公司

目前整体产能利用率不高，未来待市场全面复苏后产能可以快速响应，及时完成

订单交付。 

 

问题 15：公司的费用投入方向？ 

回答：费用端投入方向主要是以下几类：一是销售费用，因招商建店及渠道

赋能，销售费用的投入是保持增长的，而目前新构建的渠道对公司业绩的贡献还

没特别大，叠加整体营收承压，所以单看费用率会相对大一些。二是管理费用，

公司新渠道构建，组建新的团队，这方面的投入是固定的。三是新渠道专供产品

的研发费用，目前研发投入还是维持在正常水平。 

公司未来会持续加大市场端的投入，继续建设渠道、加密网点，持续赋能门

店销售。在新增渠道上的费用投入，公司按照未来的规划已经提前配置好管理及



研发资源，随着新渠道的业绩释放、产品研发进入正常的升级迭代节奏，管理费

用率及研发费用率会回归到正常水平。另外，公司 2023 年 10 月已实施完成员工

持股计划，员工持股计划在 2024 年对费用会有一定的摊销影响。 

 

问题 16：公司产品的优势或差异化体现在哪里？ 

回答：公司作为环保家居的发起者和践行者，于 2012 年行业内首家推出无

甲醛添加板材——“原态板”，坚持推行健康环保家居理念超过 10 年，并跨越

式升级至“原态净醛板”等原态系列产品，为消费者提供更加健康环保的选择。 

此外，好莱客秉承大师设计，在产品风格上一直不断引领，品牌路径更年轻

化，凸显好莱客品牌“潮”的时尚属性，触达年轻消费者市场；公司新开发的产

品在生产和工艺方面更加人性化，这都是差异化的体现。 

 

问题 17：公司对 2024 年的展望？ 

回答：在未来几年内，公司会注重市场份额提升，公司员工持股计划的考核

目标要求公司 2024 年营业收入同比 2023 年增长 5%-8%以上，2025 年营业收入

同比 2023 年增长 10%-16%以上。同时，公司在关注营业收入增长的同时会多措

并举提升公司的盈利能力。 


