
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：2018 年 9 月 20 日 10:30 

会议人员：上交所投资者教育部、中国证券报、证券时报、广东广播电视台、广

发证券、杜正邦、徐智、陈茹、何炜、陈启盛、晏仁华、孙杰、邹雨露、唐银燕、

杨光耀、阙劲峰 

出席人员：副总经理、董事会秘书、财务总监邓涛，证券事务代表甘国强 

记录人员：刘玉辉 

 

一、 “我是股东”活动简介 

上海证券交易所主办的“我是股东”——中小投资者走进好莱客的交流会于

2018年 9月 20日圆满举行。 

借此活动，公司向投资者汇报了公司的发展现状和对未来发展的战略规划，

让投资者对公司有更直观全面的了解，认可公司价值。同时，公司通过与中小投

资者面对面的交流，能更加清楚地了解其对企业的诉求与期望，公司将会充分重

视股东的建议，做好公司的经营发展，致力于提升公司业绩和市场价值，为公司

和股东创造更多的投资回报。 

 

二、 行业的概况 

定制家居是传统家具制造业的分支，近年来，定制家居行业发展迅速。其具

有“量身定做”特性，与房型契合度高，强调收纳功能，解决了空间的储存痛点，

能按客户喜好自主设计，突出个性，将美观与功能实用发挥到极致，符合消费升

级趋势与需求。定制产品生产效率及产品质量持续提升，而产品售价近年来维持

相对稳定，定制产品的性价比优势愈发凸显。 

 

三、 公司简介 

公司以环保、人才、销售渠道、智能、研发设计等五个方面构成了核心竞争

力，形成萝岗、惠州、从化、汉川四大生产基地的产能布局，公司的经营发展保

持持续增长态势。2018 年上半年，公司业绩维持稳定增长：营业收入同比增长



25.69%，扣非后归母净利润同比增长 30.36%，经营性现金流量同比增长 83.61%，

每股收益率同比增长 54.05，净利率为 20.06%，主营业务毛利率为 40.45%。 
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作为定制家居行业 A股主板上市的企业，公司拥有长期发展的信心。从上市

至今，公司控股股东、实际控制人已进行了两次增持，并自愿将首次公开发行的

股份限售期延长了 12 个月。基于对公司价值的认可，着眼于公司的长远和可持

续发展，立足公司价值增长，以期更好地回报投资者的目的，经综合考虑公司发

展战略、经营情况、财务状况等因素，公司将以自有资金（1 亿元～2 亿元）回

购公司股份，公司已于 2018年 9月 19日实施了首次回购公司股份。 

 

四、 投资者答疑 

问题 1：房地产市场低迷对定制家居企业的有一定的冲击，公司有什么应对策略？ 

答：房地产对企业的影响需要分市场看，渗透率比较高的一二线城市受到的影响

比较直接，要进行中长周期的调整，三四五线城市受房地产影响比较小。另外，

公司以往没有重点考虑存量房的开发和精细化的流量获取，因此在未来，我们会

充分挖掘这部分市场，而这个是房地产不会影响到的市场。 

  

问题 2：公司控股股东、实际控制人的股份解禁情况？ 



答：公司控股股东、实际控制人沈汉标先生和王妙玉女士所持有公司首次公开发

行的股份原可上市交易日期为 2018 年 2 月。但基于对公司的发展信心，对公司

价值的认可，沈汉标先生和王妙玉女士在 2018 年 1 月份自愿将首次公开发行的

股份限售期延长 12 个月。 

  

问题 3：公司的限制性股票的解锁情况？？ 

答：公司授予员工的限制性股票根据激励方案是分三期解锁，每一期解锁需要达

到相应的业绩考核指标和解锁条件之后，方可进行。 

 

问题 4：公司的增长是否有所放缓？ 

答：2018 年的增长是从以往的一二线的快增长转变成三四五线的缓慢增长，公

司坚信这是一个增速换挡的时期。 

 

问题 5：高端产品对三四五线城市的下沉有什么影响？ 

答：三四五线城市也是多层级消费，产品一样是多品类的，会有性价比产品，也

会推出符合当地消费者习惯的产品。 

 

问题 6：三四五线城市的消费水平低于一二线城市，公司面对这个市场有什么经

营策略？ 

答：三四五线城市是一个大市场，消费的人群更大，其增速可能会比一二线的慢，

但是高端产品—原态板在三四五线城市的销售占比在逐步提升，客户的消费在升

级，未来是一个温和的可持续的成长。面对三四五线的市场，公司将进行精细化

的开发，目前已有一个专门的团队，把控消费者实际需求，做消费者调查，基于

数据做产品的精准开发。 

 

问题 7：产能扩展速度是否符合市场需求？ 

答：公司每年的产能是足够的，产能与需求的比例一般会控制在 1.5：1，以保证

前端销售的顺畅，满足消费者的需求。 

  



问题 8：公司是否会进行价格战？ 

答：公司保持多产品、多价格的策略，符合消费者选择的。具体来说，产品分为

三类，第一，性价比产品作为引流入口；第二，原态板作为主打产品；第三，高

端产品，针对金字塔顶端的消费者。定制家居行业是差异化、产品力的竞争，保

证企业品牌运营、经销商盈利，更具有是服务的属性。 

  

问题 9：行业中，橱柜的发展情况如何？ 

答：橱柜处于成熟期，而衣柜是处于成长期。橱柜因为工程单影响增速快，橱柜

的存量是一定的，最大变化就精装，会 100%包括橱柜空间，受到的影响比较大。

目前，公司将橱柜项目作为全屋定制产品的闭环，与衣柜体系资源共享，并作为

前端产品为衣柜引流。 

 

问题 10：公司如何发展橱柜项目？ 

答：从公司层面上来说，橱柜项目没有过多的设备投入，其柜体生产线和衣柜共

享，信息系统共享，品牌和营销的投入与衣柜进行分摊；从经销商层面来说，经

销商可以在原有门店的基础上，增加橱柜品类，打造橱衣综合店，从而降低了运

营风险。 

 


