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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：2025 年 11 月 4 日 

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：财务负责人赵莉莉，董事会秘书欧盈盈，投资者关系总

监任才 

4、交流形式：电话会议 

5、参会投资者：来自申万宏源证券、长江证券、国海证券、国泰海通证券、

广发证券、浙商证券、中金公司等机构投资者 

二、整体经营情况回顾 

2025 年 1-9 月，公司实现营业收入 132 亿元，同比下降 4.8%；其中第三季

度营业收入 49.7 亿元，同比下降 6.1%。利润端，1-9 月归母净利润 18.3 亿元，

同比下降 9.8%；第三季度归母净利润 8.14 亿元，同比下降 21.79%。 

当前，定制家居行业普遍面临增长压力，需求疲软进一步压制了企业的盈利

空间。从主要定制家居上市企业的三季度表现来看，多数企业营收下滑幅度有所

扩大。面对行业挑战，公司围绕“大家居”战略，实施了与之匹配的营销组织变

革、供应链改革、“分田到户”激励机制改革、打造制造开放式平台及交付体系

改革等核心举措。尽管本期净利率面临阶段性压力，但公司盈利能力保持稳健，

充分体现了公司在严峻市场环境下的抗风险韧性与综合竞争优势。公司将积极应

对行业周期波动，持续夯实运营基础，厚积薄发，努力为投资者创造长期价值。 

三、普遍关注问题的回复 

1、公司 1-3 季度毛利率同比有所提升，主要来源是什么，未来毛利率是否
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还有提升空间，全年展望如何？ 

答：2025 年以来房地产投资端、竣工端、销售端均呈现同比下降的趋势，给

下游定制家居行业带来直接冲击，叠加行业内部竞争加剧、流量碎片化的挑战，

公司面临多重压力。2025 年 1-9 月公司实现毛利率 37.19%，同比提升 1.65 个百

分点，这份成绩实属不易，毛利率提升的主要来源为： 

（1）大供应链改革：通过大供应链体系改革，实现采购成本的最优化，规

模化战略采购的效益由此得到进一步释放； 

（2）生产效率升级：深化智能化和数字化建设，持续推进生产全流程智能

化，融入 AI 技术与自动化设备，实现生产效率与整体运营效率双提升； 

（3）交付体系改革：重构全链路模式，释放协同价值。通过工序迭代与技

术集成，打造敏捷交付体系，增强市场响应与成本竞争力； 

（4）有效的内部人力资源管控：以精细管理实现效能与成本双优。通过“动

态配置+机制革新+刚性管控”三维发力，实现组织效能提升与人工成本优化的有

机统一。 

对 2025 年全年毛利率、净利率的展望情况，毛利率方面：目前承压前行，

力争稳健，在当前市场环境下，收入规模的变化导致固定成本摊薄压力增大，公

司将不断对冲压力，加速业务模式转型，持续推进大家居战略，对内向管理要效

率、深化改革，部分抵消成本影响。 

净利率方面：短期承压，费用投入效率优先为原则。综上来看，2024 年下半

年公司的基数比较高，2025 年公司毛利率和净利率都面临一定压力，公司会采

取坚定的应对策略，减弱市场波动对经营的干扰。 

2、合同负债减少的主要原因？ 

答：2025 年三季度报公司合同负债 16.68 亿，较期初 19.64 亿减少 2.96 亿，

主要原因如下： 

（1）2024 年下半年，国家推出专项补贴政策，家居行业作为重点领域之一，

受益于政策带动，行业景气度及需求释放得到了较好的集中改善，这也使得 2024

年末的合同负债基数处于较高水平。随着 2025 年中下旬国补资源的阶段性调整
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变化，与去年同期相比，合同负债规模较去年高点有所回落； 

（2）前期预收款项逐步结转至收入：合同负债的核心构成是客户预付的订

单款，随着公司对 2024 年末及 2025 年中上旬预收订单的生产和交付完成，这部

分前期沉淀的合同负债已按照会计准则逐步结转至营业收入，对应合同负债金额

随之减少。 

3、公司目前应收账款的结构是怎样的，未来是否存在信用减值计提大幅增

加的情况？ 

答：公司应收账款主要是由应收工程客户账款构成，公司在大宗业务开展中，

始终将风险控制放在首位，严格遵循“源头筛选+过程管控”的全流程风险管控

规则，源头端，聚焦优质客户选择，优先与经营稳健、信用良好的客户合作；合

作中，采用稳健的收款方式，确保应收账款回款风险整体可控。 

在坏账计提上，公司严守谨慎性原则，对存在风险的应收款项及时足额计提，

充分反映潜在坏账风险，确保整体应收账款回款风险可控。若未来房地产市场保

持平稳运行，未出现大规模行业性极端情况，预计未来信用减值计提不会出现大

幅增加，如未来业务规模适度增长，或受行业整体环境影响，信用减值计提可能

随应收款项规模或市场风险同步提升，但这种增长是与业务发展相匹配的“渐进

式”增长。 

4、如何展望未来财务费用给利润带来的影响，主要的影响因素有哪些？ 

答：综合多方面因素判断，未来公司财务费用对利润的正向带动可能会有波

动变化。主要原因是，在市场利率下行的背景下，此前对利润有正向贡献的部分

因素对利润的正向支撑减弱。 

针对上述情况，公司将优化资金管理，在控制风险的前提下，通过合理配置

资金品种，尽量减少存款利率下降对利息收入的冲击，提高资金使用效益；尽量

降低其影响，保障利润的稳定性。 

四、提问环节 

1、当下国补政策有阶段性变化，终端景气度变化趋势如何？公司做了哪些

应对？ 
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答：去年同期是国补政策推出的前期阶段，家居行业作为重点领域之一，受

益于政策带动，行业景气度及需求释放得到了较好的集中改善。今年同期政策对

于行业景气度的带动有所减弱。 

理性消费浪潮之下，公司今年在产品销售端的高性价比套餐、SKU 受到了

更多消费者的青睐，公司始终坚持向消费者提供高性价比、高质价比的定制家具

产品，面对市场压力，公司在维持终端销售价格相对稳定的情况下，不断提升产

品的各项性能，环保、工艺、功能性和改造升级等，以满足更多消费者的需求。 

面对行业性的阶段性经营压力，公司始终致力于全面赋能、支持终端业务开

展，通过经销商端的持续制度性减负、加大战略性电商引流投放，充分运用总部

资源，助力终端平稳度过行业冰河期。 

2、整装大家居业务表现如何？ 

答：报告期内，公司整装大家居业务保持正增长。公司是行业内首推整装大

家居模式的企业，抢占了定制企业转型整装渠道的先机，公司整装业务平稳、良

性增长，充分体现了公司渠道布局的业务韧性及可持续性，未来将持续与整装合

作伙伴充分深度磨合，共同探索行业变迁背景之下的破局之路，利用好公司品牌、

渠道运营、产品研发、产品交付等多方面的优势，与合作伙伴强强联手，合作共

赢。 

3、公司零售大家居业务目前运营情况如何？ 

答：截至今年三季度，零售大型门店（含已开店运营及建店中）数量已接近

1300 个。零售大家居业务作为公司的核心战略，是公司结合自身实际情况及发

展阶段，探索出的未来渠道门店及商业模式转型的重要方向，公司将坚定持续推

进。 

零售大家居业务作为公司的长期战略，旨在为传统零售端代理商探索未来转

型方向，但未必能够迅速解决当下遇到的行业困境。未来，公司会持续关注零售

大家居业务培育、打造更多优秀的单店模型并加以总结、复制、推广。 

4、关注到行业内有公司布局轻定制品类，和现有客群不完全一致，公司怎

么看？ 
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答：这是定制家居产品近几年兴起的一个更为细分的领域赛道，从近年来发

展情况来看，确实此类客群受到宏观消费预期变化的影响较小，公司也在持续关

注，并配合研发、制造、渠道储备相应的经营要素，积极探索及培育潜在的业务

增量来源。 

5、在过去的改革过程中，对系统性控本降费的贡献有多大？ 

答：今年 1-3 季度，在收入增长承压的背景下，公司的毛利率依然取得了优

于行业平均水平的提升，证明了公司过去两年多一系列的改革及管理挖潜是行之

有效的。公司执行“分田到户”的机制改革之后，大大提高了组织内部的每个环

节的主观能动性，主要体现在各项费用的有效管控和效率提升。 

6、公司对海外业务的拓展有何规划？ 

答：公司一直都持续关注海外市场，自 2003 年开始布局海外业务，2004 年

在洛杉矶开启公司的第一家海外门店。从收入占比来看，海外业务占公司主营业

务收入的比重相对较低，只有小个位数左右。公司生产布局一直比较稳健，区域

产能的布局取决于区域市场的体量，是一个多维度的动态决策的过程。未来，公

司会根据海外业务的拓展情况及国际贸易政策的变化，持续关注海外市场的发展

机会并作出科学、合理的投资决策。 

7、请问公司未来资本开支计划如何？分红是否计划提升？ 

答：开支方面，公司将结合市场情况、行业动态变化，谨慎支出，随着武汉

基地的建成，短期来看产能已经能够支持目前公司业务需求，短期更加聚焦如何

提升设备使用效率、资产周转率，替代持续的大规模资产投入。 

分红方面，公司目前在执行 2024-2026 年的三年分红规划，原则上每年分红

总额不低于 15 亿元。另外公司将持续关注市场变化及股东诉求，努力提升投资

者回报力度，增强股东的获得感。 

8、公司是否有考虑通过整合进行对外扩张？ 

答：公司更多聚焦在家居主业，以定制家居为核心的产品联动，衣柜配套、

橱柜配套以及定制产品本身的联动。公司的投资部门，关注的方向还是以家居行

业为核心的产业，未来的家居行业将逐步从分散化走向集中化，而公司的大家居
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战略能起到很好的串联，并提供与之配套的销售场景，对于未来是否要通过整合

资源进行扩张，我们将持续动态跟踪市场需求变化，动态决策，尽量不放过好的

发展机遇。 


