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圆信永丰、长江证券、招商证券、浙商证券、中国银河、中金公司、中泰证券、

中邮证券 

出席人员：好莱客董事会秘书甘国强 

记录人员：刘玉辉 

 

一、2023年三季度业绩介绍 

受房地产行业以及居民大宗消费复苏的影响，公司 2023 年第三季度经营业

绩仍受到一定影响。前三季度，公司合并报表实现营业收入 16.27 亿元，同比减

少 23.31%，归母净利润 1.78 亿元，同比减少 53.20%，扣非归母净利润 1.32 亿

元，同比减少 33.06%，经营活动现金流量净额 3.05 亿元，同比增加 21.12%。 

剔除湖北千川 2022 年上半年并表损益及回购事项损益的影响，2023 年前三

季度，好莱客自身营收同比减少 9.09%，归母净利润同比减少 3.89%，扣非归母

净利润同比减少 21.55%。2023 年第三季度，好莱客自身营收同比减少 9.83%，

归母净利润同比增加 0.04%，扣非归母净利润同比减少 17.30%。 

公司零售业务承压，整装业务渠道起到增量作用，第三季度同比增长超 60%，

前三季度同比超 40%；大宗业务也在持续贡献业绩增量，实现营业收入 1.22 亿

元，同比增长 101.33%。 

 

二、投资者答疑 

问题 1：展望明年的宏观环境，公司的侧重点是什么，要规模还是要利润？ 

回答：目前可以看到，不管是房地产方面还是家居消费方面的政策，在逐步落地，

相信在国家的总体调控下，明年整个行业及大宗消费的复苏会持续向好。公司的

经营目前处于发展阶段，市场占有率的提升是公司经营重点关注指标之一，能够

直接反映公司的经营情况、市场价值的成长性。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。 

当然，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。

2023 年前三季度，公司主营业务毛利率 37%，稳重有升，归母净利率也有 11%。

因好莱客过往的产品结构和渠道结构相对单一，容易受到宏观环境、行业环境的

影响，公司今年对此一直在做改善措施，持续在加大投入，短期费用率有波动，

但随着公司产品结构不断丰富，渠道短板持续补足，未来各项费用率将回归到正

常水平。 

 

问题 2：客单价情况？ 

回答：目前终端客单价水平大概是 3-4 万，今年的增速有所放缓，公司未来会继

续坚持新原态+大家居的战略以提升客单价。 

 

问题 3：潮牌后续的规划思路？ 

回答：潮牌是一个长期战略，需要持续投入及塑造品牌主张。公司看到的是年轻

消费群体崛起成为未来消费主力军的趋势，因此我们要把品牌往年轻化去做，从

产品开发、门店设计展陈、消费触达方式等各个方面都要往年轻化打造。除了要

做年轻化，还要继续沉淀好莱客的健康环保基因，因为环保也会成为未来的潮流

趋势。 

 

问题 4：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，今年第三季度业务

规模同比增长超 60%，前三季度业务规模同比增长超 40%。 

 

问题 5：直营家装的规模如何？ 

回答：公司今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 6：全品类的建店情况？  

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。 

 

问题 7：公司对旧房改造市场的规划？ 

回答：公司会通过主品牌“好莱客”，以厨房、阳台为切入点对存量房以及局改、

旧改市场加快布局，同时关注儿童房的功能性、健康环保的改造需求，发挥好莱

客健康环保的 IP。 

 

问题 8：局改旧改的流量获取是否阻力较大，客单值又较低？该如何解决？ 

回答：市场端流量分散，公司通过加大渠道投入，包括线上新零售、小区、家装

等，增加前端触达消费者的方式，同时做好产品服务，满足消费者对局改快拆快

装的需求。除了从增加品类配套来增加客单值之外，公司也会从提升环保性能及

产品品质方面，拉升客单值水平。 

 

问题 9：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，年初公司制定了经营目

标，要快速地把渠道去构建起来，包括招商建店、渠道的赋能，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，要组

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。 

公司未来将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，公司已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。 


