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：2026年11月5日15:00-16:00
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：公司财务负责人赵莉莉、董事会秘书欧盈盈、投资者关系负责人任才
4、交流会形式：电话会议
5、参会投资者：来自国泰海通证券、长江证券、申万宏源证券、中金公司、浙商证券、国海证券、国信证券等200余位投资者。
二、交流情况
1、三季度利润下滑幅度大于收入，毛利率也出现下滑的原因？
答：一是收入端承压，行业仍处于深度调整期，新房家装配套需求下降，旧改及存量房装修的释放节奏偏慢，相应的商业模型和盈利模式仍在探索中；收入规模收缩后，固定成本和刚性费用摊薄效应变弱，规模效应随之减弱；二是价格与结构承压，需求下行叠加行业竞争加剧，产品售价有所下降，产品结构发生变化；三是收入基数偏高，去年同期国补对收入形成一定支撑，本期比较基数相对较高。利润降幅大于收入降幅，主要受需求收缩影响，公司经营基本面未发生重大不利变化。
从中长期来看，市场需求正由新房驱动转向存量翻新驱动，量价两端都会经历较长的调整过程。公司对应的应对方向是产品结构优化、降本增效和渠道变革。关于全年毛利率展望，当下行业需求持续偏弱，终端复苏节奏偏慢，叠加收入规模收缩之后，固定成本分摊压力被动抬升，毛利率仍面临一定挑战。公司持续推进降本控费、全链条供应链优化、产线自动化与工艺优化，尽可能对冲收入下滑带来的毛利压力。
2、三季度信用减值规模大幅增加的原因？
答：公司一贯秉持审慎经营理念，在外部经营环境发生变化时，会重新复盘、评估、预判未来信用风险。基于审慎性原则，结合客户资信状况变化，对应提升应收账款信用减值准备。同时，公司落地多项应对举措：强化客户信用分级管理，多渠道加大回款跟进力度，常态化跟踪客户经营与回款情况，滚动开展风险评估。前端做好风控，后端推进回款催收，多措并举持续压降应收规模，管控信用风险。
3、“其他”品类毛利率三季度下滑明显的原因？
答：大家居模式下公司产品品类不断丰富，报表中“其他”品类主要包含金属门窗、装甲门、装饰物料等配套产品。该板块收入占比较低，毛利率本身波动较大，本期主要受产品结构变动影响，低毛利产品销售占比阶段性抬升，造成品类毛利率出现波动。
4、零售大家居改革目前成效如何？
答：大家居是公司核心战略，经过多轮摸索迭代，当前方向已经清晰：一是定制+整装一体化，二是逐步向存量市场过渡。定制与整装一体化的销售模式，对现有经销商、门店形态带来一定转型压力，也对经销商的装修参与度和项目管理能力提出了更高要求。欧派作为较早拥抱整装的家居企业，将持续迭代优化，强化对经销商的赋能与转型支持。 
5、如何看待行业竞争环境变化带来的机会？ 
答：近年来，消费理性化、消费分层是客观现实。从历史经验来看，多数行业都会经历“需求萎缩→产能出清→头部集中”的发展逻辑。上游地产行业经历了持续的调整下行周期之后，下游地产链缺乏竞争力的企业或逐步出清。家居行业企业数量众多，行业结构调整仍需一定时间。在此过程中，经营稳健、具备规模与效率优势的头部企业有望获得更多结构性机会。公司将以稳健经营和效率提升为基础，争取在行业结构调整过程中保持并巩固相对市场份额。未来，公司将动态调整销售、产品策略，匹配当下消费者需求。业务、管理调整都建立在经营稳定安全的前提下，坚守欧派主品牌定位底线。
6、在行业的压力下，公司对于现金分红的规划是怎样的？
答：公司高度重视股东回报，具备持续分红的能力和意愿。今年以来，公司落地多项股东回报举措，一是变更存量回购股份用途，完成2022年、2023年两次回购合计3,425,660股（对应回购金额3.29亿元）的注销工作；二是推出新的1亿—2亿回购计划，回购股份全部用于注销，多措并举落实股东回报。同时，公司控股股东一致行动人基于对公司发展的信心，其增持计划在今年也实施完毕。公司将继续按照《公司章程》的有关规定，统筹考虑经营业绩、现金流状况与中长期发展需要，制定利润分配方案。具体方案以董事会、股东会审议通过并披露的为准。
7、市场总量承压，需求结构正在变化，请介绍今年观测到的需求结构趋势？
答：从长周期看，存量（非新房）需求的基本盘持续扩大。根据住房和城乡建设部数据，今年1—9月，全国二手房交易网签面积达6.17亿平方米，成交占比升至52.2%，交易规模超过新房。未来，新房供给量回落稳定后，预计二手房存量改造会逐步成为家装需求主要来源，但这个切换过渡不会在短期内完成，公司的业务调整，包括零售大家居、整装大家居、青岚小筑等都是围绕向存量市场过渡而做的业务储备。 
8、针对二手房更新、局部旧改业务，公司模式调整和业务创新的最新进展和效果？
答：一方面，旧改、局改大多涉及装修施工，公司持续赋能经销商，提升经销商的装修参与能力；另一方面，公司落地多种新业务形态：青岚小筑社区旧改门店、家装整装合作渠道拓展，分层销售网络布局等，强化从获客、转化到服务的全链条能力。
9、面向经销商向大家居转型，现在的帮扶模式对比过去有什么变化？ 
答：经过多年的大家居转型实践，公司内部也沉淀了较为丰富的大家居转型和管理经验。目前，公司开始参与部分典型城市的大家居业务，探索并沉淀出可复制的运营方法，形成可复制的赋能方案，供全国经销商借鉴。
三、其他说明
本次交流活动未涉及公司应披露而未披露的重大信息。本纪要所载内容不构成公司对投资者的业绩承诺，敬请广大投资者注意投资风险。
