
 

证券代码： 000785                             证券简称：居然之家 

居然之家新零售集团股份有限公司投资者关系活动记录表 

                                                     编号：20210906 

投资者关系活动

类别 

 

□特定对象调研        √分析师会议 

□ 媒体采访            □业绩说明会 

□ 新闻发布会          □ 路演活动 

□ 现场参观  

□ 其他 （请文字说明其他活动内容） 

参与单位名称及

人员姓名 

中信建投证券、中信证券、德邦证券、东方证券、东吴证券、东

兴证券、光大证券、广发证券、国金证券、国盛证券、国泰君安、

国信证券，海通证券、华安证券、华金证券、华西证券、汇丰前

海证券、申万宏源、首创证券、太平洋证券、兴业证券、长江证

券、招商证券、浙商证券、中国银河证券、中泰证券等约 50 家

券商及机构投资者。 

时间 2021 年 9 月 3 日   15:00-17:00 

地点 北京市东城区东直门南大街甲 3 号居然大厦会议室及线上 

上市公司接待人

员姓名 

公司董事长兼 CEO 汪林朋先生、执行总裁王宁先生、副总裁陈

亮先生、副总裁李杰先生、财务总监朱蝉飞女士、董事会秘书高

娅绮女士 

投资者关系活动

主要内容介绍 

 

本次会议中，公司董事长兼 CEO 汪林朋先生就行业发展现

状及公司发展战略进行了阐述。公司执行总裁王宁先生就公司

2021 年中期业绩进行了说明。随后，与会嘉宾就关心的问题与

公司管理层进行了交流，主要内容如下： 

1、 截止 2021 年上半年，公司拥有 398 个家居卖场，累计签约

门店数量达到 723 家，新开门店中各模式的比例？上半年的

开店节奏是否符合公司之前预期？下半年开店节奏展望？ 

回复：2021 年 1-6 月，公司新开业 21 家门店，其中 2 家直营

店、19 家加盟店，开店速度基本符合公司预期。2021 年下半

年，公司计划新开 50 家门店。公司将重点加大在长江以南地

区的连锁发展。 

2、 公司的收入来源主要靠直营店店面租金和销售提成，和加盟



 

店的加盟费，目前的店面情况怎么样。未来在直营店和加盟

店的开店目标是什么样，目前落实情况怎么样。 

回复：2021 年，公司整体经营重拾升势，各项主要经营财务

指标昂扬向上。截至 2021 年 6 月 30 日公司在国内 29 个省、

自治区及直辖市经营了 398 个家居卖场，包含 92 个直营卖场

及 306 个加盟卖场，在武汉市核心商圈以及湖北省荆州、黄

石、黄冈、十堰、咸宁、孝感、荆门等主要城市经营 7 家现

代百货店、1 家购物中心、125 家各类超市。 

未来，公司将加快实体店的连锁拓展，特别是在长江以南地

区以及县级城市，模式以直营和委托加盟模式为主，原则上

不新签特许加盟店。未来 3-5年，公司计划每年新开门店 60-80

家，其中直营店 3-5 家，其余以委托加盟门店为主。 

3、 美国有家得宝这样的建材零售巨头企业，公司认为中国暂时

还未出现这样企业的原因是什么，未来是否有机会。 

回复：中国家居建材行业的特点和消费者的需求与美国市场

截然不同，家得宝是超市直接供应消费者的模式，我国是卖

场到消费者之间存在大量中小商户和服务商。具体包括：1）

中国是制造业大国，品类品牌供给数量很多，具备开设卖场

的基础；2）我国注重保护小微经济实体，经销商、服务商大

量存在，需要专业卖场对中小 B 端进行统一管理和运营，并

向消费者兜底；3）我国劳动力成本较低，使得经销商、服务

商可以较低的成本提供服务。当前，我国家居行业正在快速

演变，未来行业的趋势一定是集中化、连锁化与专业化。未

来，中国可能会出现类似家得宝规模的企业，对于专精于家

居领域、数字化能力超前且愿意解决行业的痛点的企业有很

大机会。 

4、 洞窝软件上线已经有接近三个月的时间，目前看来引流、成

交效果如何？ 

回复：洞窝 APP 自 6 月份测试上线以来，业务已拓至北京、

郑州、重庆、西安、武汉和成都 6 个城市，当前正重点完善

对于 B 端商户的服务能力。目前已上线品牌店铺 4000+，上

线 SPU 5 万+，累计注册用户近 50 万。“洞窝 APP”目标到



 

2021 年底注册用户数量达 200 万，覆盖城市达到 10 座，入

驻店铺超过 5000 家，初步实现对外开放。 

5、 公司优于行业的精细化管理体现在在哪些地方，公司有哪些

措施可以维持其长期人员的优势？ 

回复：公司精细化管理体现在多个方面，比如给消费者提供

优于行业水平的服务保障，为入驻商家设定较高的准入门槛、

通过培训等方式提高卖场服务人员的综合素质、力求在消费

者的全购买周期中提供全面而极致的服务。公司精细化管理

也直接体现为公司的运营效率高于同行业，包括公司的坪效、

净资产收益率、利润率等指标均大幅领先于行业平均水平。 

公司团队和员工的优势在于整体学历高、素质好；公司通过

对组织架构的优化、建立符合公司特点的激励政策来维持人

才优势，同时公司加大数字化人才的引进力度，以保驾数字

化业务的快速发展。 

6、 目前公司在做哪些措施提高整体卖场客流量，效果如何？ 

回复：主要包括以下几个方面：1）公司不断优化线下卖场的

经营布局，紧抓行业热点品类进行招商，适应消费趋势；2）

狠抓口碑服务，降低流量边际成本；3）全面贯彻“抢销售”

方针，联合厂家、商户共同营销；4）公司通过数字化升级，

以天猫同城站、设计家、洞窝、直播等方式增加流量流入。 

7、 新租赁准则变更对公司净利短期产生不利影响，是否意味着

未来我们的利润会因财务费用下降加速释放？ 

回复：新租赁准则对公司利润有影响。根据当前租赁情况，

在约 2021 年之前，新租赁准则会使成本和费用变高，利润降

低。2021 年以前，公司以直线法为基础核算。2021 年后，在

采用新租赁准则后，导致调减 2021 年期初未分配利润 38.27

亿。2021 年后，这部分调减的未分配利润会分批释放到未来

年度的利润表中。 

8、请展望，3-5 年以后居然之家的发展情况 

回复：1）公司将进一步加快连锁步伐，计划每年新开 60-80

家门店，新签约 70-90 家门店，行业份额得到进一步提升；2）

预计未来 3-5 年，将实现数字化家居家装产业服务平台对全



 

行业的完全开放，为家居产业链赋能，形成新的盈利增长点。  

9、如何看待其他渠道对卖场端的替代可能？一站式购物趋势

下，品牌厂家的整装公司和品牌大店的分流？ 

回复：家居卖场端在家居行业未来的演变中仍是不可替代的

一环。其原因在于：1）我国家居消费存在高度关联性、低频

的特点，需要将不同产品聚集到一起，卖场端可以提供各种

品类、不同品牌的产品的集中展示，满足消费者一站式购物

需求；2）家居行业品牌重度依赖经销商体系的前端营销和后

端交付，而经销商往往规模较小，缺乏专业的运营能力，经

销商体系需要依赖卖场提供前端统一营销能力和精准的流量

而经营；3）家居行业消费存在非标准、不透明等痛点，卖场

端为消费者提供消费场景并为消费者兜底，让他们放心消费。 

关于品牌厂家的整装公司和品牌大店，均为不同产品服务的

形式变化，依旧依赖于卖场端而经营，谈不上分流问题。 

10、 上半年公司完成了家装家具产业服务平台的闭环，具体

各环节的协同和未来的规划是？ 

回复：居然之家的数字化战略就是打造数字化时代的家装家

居行业产业服务平台，从消费者面向的设计师、家装公司、

工人、卖场、物流服务商和后家装服务等 6 个角色打造服务

能力，主要包括为设计师和家装公司提供设计、施工图、报

价预算到施工管理的 SaaS 服务的每平每屋设计家和家居行

业商品零售运营平台洞窝 APP。此外，公司还打造了装修基

材辅料采购平台、智能家居零售运营平台尚屋智慧家、智慧

物流平台和后家装服务平台。 

对于各环节的协同，公司将以每平每屋设计家和洞窝 APP 的

服务能力建设为核心，辅以其他赛道平台的交付能力，实现

家居家装行业产业服务平台向家居行业的对外开发和对家居

行业产业链的赋能。  

附件清单（如有）  

日期 2021-09-06 

 


