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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 （    ） 

参与单位 

光大证券、中泰证券、中金、广发资管、第一北京投资、知著投资、兴

全基金、裕晋投资 

时间 2019 年 3月 1日下午  

地点 尚品宅配广州总部 

上市公司接待人

员姓名 
董事会秘书何裕炳  

投资者关系活动

主要内容介绍 

一、主要问题及回答: 

 

问：整装云在公司整个体系里处于什么样的战略定位？ 

答：我们认为整装和定制家具是未来最有可能通向消费者的两条通道，

目前这两条赛道公司都在同步推进，同样很重要：整装，我们以整装云

切入提前布局，赋能装修企业转型为整装企业，帮助家装公司节约成本、

提升效率，重构行业价值链。此外，整装云还能帮助我们打通更为前端

的流量入口，覆盖更多客户。目前我们将客户分为四类：一手精装、一

手毛坯、二手房以及在住房添置/改造。一手精装、在住房添置/改造这

两类客户的需求跟我们的模式、能力非常匹配，所以我们能很好地服务

他们，成交率也比较高。而一手毛坯、二手房这两类客户一般都会先和

装修公司接触，并且也会跟装修公司进行深度交互，我们要覆盖这些客

户的时候就需要跟装修公司竞争，但如果装修公司成为了我们的整装会

员，我们就可以通过他们来锁定、覆盖更多的一手毛坯、二手房客户。 



 

问：公司对整装云项目的投入主要在哪些方面？ 

答：主要包括采购、人力资源、营销等方面，采购的占比会大一些。 

 

问：整装云和市面上一些互联网家装的模式有什么区别呢？ 

答：我们不是信息撮合平台，也不是卖软件，这两种模式要做大比较困

难。整装云凭借软硬装一体化设计销售交付的协同整合能力,可有效赋

能家装企业解决消费者痛点,也能为公司打通更为前端的流量入口。 

 

问：整装云目前的难点在哪里？ 

答：招商进展很顺利，但目前体量还很小，没真正转动起来。在改变会

员企业原有的使用习惯、推动他们变革流程上需要花一些时间；同时，

我们的流程、系统也还在持续更新迭代、不停完善的过程中。 

 

问：公司 2018年的业绩要高于行业，公司认为主要原因是什么？  

答：2018年里，尤其是从零售的角度来看，我们确实比行业要好一些，

我们的工程单很少，基本就是零售的收入。这可能和大家的基因，以及

过去多年来企业着重的发力点有很大关系。过去行业内绝大多数企业都

以橱衣柜为主，产品相对标准、简单，而且行业当时本就处在高速发展

期，大家都发展的不错，所以绝大多数企业都比较少会主动地站在消费

者需求去考虑问题，做一些变化。但由于我们是软件起家的，这就决定

了从一开始我们的价值观、思维模式和处理方式都和传统的家具企业不

一样，也导致了我们跟其他企业的发展路径有很大不同。我们强调设计

服务、个性化的全屋定制、率先提出整合配套品、进入购物中心等理念

和策略，都在我们接触消费者的时候起到了很大的作用，令我们能涵盖

更多层面的、不同领域的消费者。 

 

问：公司配套品比别人卖得好的原因是什么？如果体量进一步增加，供

应链上是否会有困难？  



答：我们卖了很多年的配套品了，在供应链管理上也是有经验的，所以

这并不是最核心的问题，我们更关注怎么能把配套品卖得动，并且高效

率地卖。近些年我们在这方面积累到了一些经验，核心还是因为我们能

够给客户提供一个涵盖了配套家居产品的整体家居解决方案，这些配套

品都是整合到我们的体系中来的，包括系统的整合、销售技巧的整合、

展示呈现的整合等，而不是割裂地、单独地去销售产品，这是最关键的

原因。 

 

问：今年开店计划？ 

答：加盟还是会维持一个比较快的开店速度，同时也继续加快推行直营

城市开放加盟。 

 

问：公司新尝试做的 AI云设计，效果怎么样？ 

答：云设计刚推出不久，总部中台尝试应用人工智能技术对设计师每日

用云渲染产生的方案效果图进行实时分析、评分，并快速对得分低的部

分进行调整和修改，形成第二个设计方案再返回给原设计师，帮助设计

师改善设计服务质量，提升成交率。目前设计师反馈效果还不错。 

 

 

 

附件清单（如有） 无 

 


