
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：2022 年 10 月 28 日下午 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：财务负责人王欢、董事会秘书欧盈盈、投资者关系经理任才 

4、交流会形式：电话会议 

5、参会投资者：来自中信证券、中信里昂证券、花旗银行、广发基金、易方达

基金、兴全基金、富国基金、嘉实基金、南方基金、高毅资产、申万宏源证券、

长江证券、广发证券、天风证券、浙商证券、国泰君安证券、中信建投证券、景

林资产、融通基金、海通证券、华泰证券、兴业证券、国盛证券等机构的 200 余

位投资人 

二、经营情况回顾及交流 

2022 年第三季度国内经济放缓，地产各项数据指标承压，而且中西部地区

断贷停供事件，防控措施趋严，西南和华东地区限电，对家居行业生产经营比上

半年更加明显。市场环境复杂多变，2022 年 1-9 月公司实现营业收入 162.69 亿

元（同比增长 13%），第三季度实现营业收入 65.75 亿元（同比增长 6%），从产品

角度，收入增长主要来源于全屋定制产品和配套家居产品，一是整家定制 2.0，

满足消费者整家需求，通过空间定制和品类集成做大客单值，整装、直播、拎包

实现获客数增加，从渠道角度，收入增长主要来源于零售端，各类经销商对整装

渠道拓展，大家居战略落地，品类融合扩大单值。2022 年 1-9 月实现归母净利

19.9 亿元（同比下降 5.8%），其中第三季度归母净利润 9.72 亿元（同比下降

11.7%），利润下滑一是公司为促进消费者对整体解决方案性价比的体验以及经销

商落地整家的积极性，配套品占比提升；二是在 8月初价格调整幅度较小，影响

没有在第三季度完全体现；三是生产基地受到物流管制、高温、限电，交付周期

有所延长，规模效应无法充分体现；四是市场严峻程度超过预期，虽然公司已经



多轮动态调整，但小量错配资源还需要时间消化。 

展望今年第四季度：外部积极因素在积累，住房首付降低、贷款利率降低、

税收优惠有效刺激刚性买房需求，保交楼措施落地，提振消费者信心，民企地产

公司融资能力恢复，原材料价格预计同比下行。随着地产数据改善，大宗渠道会

改善明显，公司 10 月接单都呈现回暖趋势，保交付下大宗业务 9 月以来持续改

善，橱卫接单回暖明显，随着消费者信心的恢复，整装、整家渠道拓展，使得衣

柜和配套稳定增长，限电物流不利因素消除，交付周期已经回到正常水平，投入

资源的精细化管理成效可以在今年第四季度逐步显现。 

三、交流环节 

1、公司第三季度净利润同比下降的原因是什么？ 

答：1）疫情反复导致产能无法充分释放，固定费用的摊薄效应不明显；2）

2021 年期间费用基数比较低；3）股权投资，确认公允价值损失，影响前三季度

3000-4000 万的损失，主要是受资本市场下跌影响，所投资的基金部分标的价值

变动的影响。欧派随着高速增长，内部管理是有较多的挖潜空间的，整体营业收

入因外部因素不能很好地增长时，内部管理需要更精细化，向管理要效益，不管

是高层还是一线工人，都在向管理要效率，制造端提高人工效率，提高原材料利

用率，降低遗留返工率，强化集团集中采购效应，确保制造成本降低，渠道端围

绕全渠道、全品类，做大单值，职能端提高管理效率的同时，降低管理成本，控

本降费成果在第四季度开始将会有逐步体现。 

2、公司对今年第四季度有什么展望？ 

答：1）从目前公司接单的情况来看，10 月以来情况不错，整体进一步向好；

2）大宗业务端有较大潜力，合同储备有比较好的增长趋势；3）原材料价格趋势

下行，公司采购成本有明显下降，毛利率会有很好的改善；4）8月价格调整的影

响，第三季度没有完全体现，第四季度会有更明显的体现；5）内部管控措施已

经实施，未来各方面都会有成效，全员进行降本提效。 

3、整装大家居事业部的业务开展情况？ 

答：大家居是公司的三大核心战略之一，欧派大家居经过多年探索以后，已

经摸索出整装大家居和零售大家居两大主要形态，整装大家居业务 2018 年启动

后快速增长。公司利用流量和品牌优势，合作头部装企，发展为整装代理商，迄



今为止，公司做了大量 SKU 的梳理优化，定向研发出了更多适配整装业务特点的

产品套系，整体盈利能力持续改善。 

4、经销商配套品等成品货物的库存水平是否安全？  

答：1)公司成品配套自产量占比较小，为保障客户服务和营销活动进行，代

理商端往往都有少量库存作为安全库存，同时公司严格保护代理商的权益，多种

途径监管总部人员对于代理商的管理行为，杜绝一切“压货”行为 2）公司外设

基地成都、无锡、天津基地第二到第三季度都或多或少受到疫情、高温、限电的

影响交付效率，导致第三季度柜类产品出货量有所承压，配套品与柜类产品的增

速差有被拉大。 

5、家配产品的合作规划如何？ 

答：公司致力于为消费者提供高性价比、高颜价比、高品价比的整家产品，

采用了多种生产组织形式，包括自行生产、OEM、与品牌商直接合作等形式，未

来，公司会进一步加强产品研发及后端品质保障体系的建设，寻求更高效的生产

组织形式，充分发挥公司大家居的体系优势。 


