
广州好莱客创意家居股份有限公司 

接待投资者调研的记录 

 

会议时间：2018 年 5 月 2 日 16:00 

地点：电话会议 

接待人员：副总经理、董事会秘书、财务总监邓涛，证券事务代表甘国强 

会议人员：天风证券、百川投资、超盈投资、大成基金、淡水泉投资、德邦资管、

东方证券、分宜长信资产、富国基金、高盛资产、广发信德投资、广发证券、广

州证券、鸿熙资产管理、华保信托、华健荣盛投资、吉富投资、九合资本、九派

资本、久韪资产、凯读投资、六合资本、诺德基金、青岛国信、上海蠡慧投资、

上海联创永泉资管、上海证券、、深圳徐星投资、盛树投资、天安财险、维景资

本、相聚资本、新百信基金、兴业证券、奕金安投资、裕晋投资、长城证券、长

盛基金、长信资产、浙江巨擎资产、正享投资、中天国富证券、珠海昀岫资本 

平安资管、中信盈时资管 

记录人员：李燕 

 

一、 简要介绍 2018 年第一季度经营业绩 

1、 业绩维持稳定增长：2018 年第一季度营业收入同比提升 30.89%，归母净利

润同比提升 38.41%。 

2、 各类城市营业收入稳步提升：2018 年第一季度 A类城市(不含直营店)、B类

城市、C类城市营业收入同比分别增加 40%、34%、28%。 

3、 2018 年第一季度公司按照地域划分的门店数量占比及对应的主营业务收入

占比如下： 

门店类别 门店数量占比 主营业务收入占比 

A 类 15% 25% 

B 类 38% 44% 

C 类 47% 31% 

4、 各类城市原态产品占比持续提升：2018 年第一季度 A 类城市原态产品销售

面积占比突破 55%；B 类城市原态产品销售面积占比突破 30%；C 类城市原态



产品销售面积占比接近 20%。 

5、 经销商门店分布：2018 年第一季度开店速度同比加快，门店净增加 78 家（含

装修）。 

6、 其他指标：2018 年第一季度净利润率为 10.3%，同比增长 0.56%；2018 年第

一季度主营毛利率为 40%，同比增长 0.78%。 

 

二、 简要介绍 2018 年第一季度经营要点 

1、主动营销：全面升级 

（1）全屋套餐：全屋套餐 7大升级，继续使用套餐打法 

（2）营销创新：抖音营销、明星落地营销、今日头条合作 

（3）全网引流：KOL+抖音+腾讯+新浪+今日头条+天猫+朋友圈+新社区运营攻略

+线下门店签到打卡+线下全国 31 省高铁全方位广告投放引流+红星美凯龙超品

日联合营销+居然之家超品日联合营销 

（4）差异化产品 

2、产品：产品体系升级换代 

（1）四大产品系列升级 

（2）产品空间扩大（阳台空间上市） 

（3）积极研发及推进新系列及新花色 

3、信息化：信息化体系完善与升级 

（1）已初步完成 SAP 切换 

（2）已基本完成橱柜全套信息化体系建设 

（3）展示 APP 第二个版本的上线 

（4）3D 云设计渲染效果的大幅提升 

4、渠道建设：渠道全面改善 

（1）A类渠道的基本面已经发生了比较好的变化：不仅 2018 年第一季度 A类营

收同比增长 40%，同时 A类的基本面与前几年相比，包括经销商数量、门店的位

置、团队的经营实力，以及引流的手段等，均得到了比较明显的改善； 

（2）全渠道运营：MALL、天猫、小区、社群，家装、工装、互联网、新媒体等

渠道全面推进。 



三、 投资者答疑： 

问题 1：2018 年第一季度市场的情况怎么样？整个行业的热度如何？ 

答：2018 年第一季度是全年的开局，无论在家装还是工装领域，我们进入的状态

都比较快。整体来看，整个市场还是趋稳的，和去年下半年的情况差不多。 

 

问题 2：市场关于套餐是不是成为大势所趋，我们的产品套餐优势在哪？ 

答：做产品套餐是对消费者的回应，通过简洁的方式提供需求，解决一站式的配

套服务，是整体空间的解决方案。 

我们设计产品套餐的时候做了细分，根据不同的产品力形成不同的套餐组合，

不同的产品组合能呈现给不同需求的消费者，形成更合理、更有利于消费者选择

的组合方式。 

 

问题 3：公司在整体的制造方面自动化的程度是怎么样？自动化设备未来的规划

是怎样？  

答：自动化是公司的核心竞争力，我们衡量自动化程度的重要指标是人均产值，

公司人均产值在行业内处于较高水平，并且与前两年相比有明显的提升，主要体

现在：一方面，公司 3D 软件设计端已与订单端、生产端三者打通，生产端能把

订单端反映出来的订单及时消化，使得企业的运作流程有较好的改善；另一方面，

公司已实现不同设备之间的串联，优化了我们生产的布局效率及灵活度。 

    总体来说，自动化的程度与数据驱动能力有关。公司已经在做数据驱动能力

的布局，未来三到五年公司将通过数字化的驱动发挥大数据、活数据的能力，使

得我们自动化的能力有进一步的提升。 

 

问题 4：公司后期在设备上是否能降一些成本，国外的成本要高很多，将来是国

产替代化为主还是以高端的为主，公司设备规划是怎么样的？ 

答：公司目前设备的战略基本上会以进口的为主，公司希望的是能为消费者提供

好、 优质的产品。虽然国产的设备从性价比的角度占优，但是从消费者的感

觉、公司的环保诉求以及公司对工艺完美的要求等多角度出发，我们都更倾向于

进口的设备，希望有更好的设备为消费者生产出更好的产品。 



问题 5：公司 2018 年第一季度新开店的数量方面情况如何？而去年同期新开店

的数量是多少呢？ 

答：公司 2018 年第一季度新增门店 78 家（含装修），今年相比去年一季度开店

速度是比较快的。 

 

问题 6：全屋定制会不会带来财务上的压力？比如说收入增长不错，利润增长会

不会下来？ 

答：公司在全屋品类的发展上均使用“好莱客”的品牌，不需要用新开设的品牌，

品牌投入和衣柜及全屋体系协同，包括品牌上的投入、代言人的投入，是一个体

系内的。 

公司产品的生产线使用上，可以全线也可以共用，生产端的投入可以相对灵

活。橱柜今年的利润大概是盈亏平衡，木门稍有亏损，但整体对盈利不会造成太

大的压力。 

 

问题 7：公司如果新的品类都是用好莱客这个品牌的话，是不是新品类的放量也

是依赖于现有经销商？ 

答：橱柜木门会依赖现有的经销商，也会有新的引入，现有经销商占比大一些。 

 

问题 8：对价格的形式怎么看？我们除了原态板打差异化以外，价格方面有些主

动的调整吗？ 

答：价格只是竞争的其中一个纬度，价格首先是向消费者提供有溢价的产品，只

要产品有溢价，公司的定价就能等到支撑，市场也一定有承接的能力。其实，购

买溢价商品的消费者意愿是非常强的，例如从公司的原态板销售面积的持续提升

来看（原态板比颗粒板产品零售价高 25%到 30%左右），这也证明市场是有足够的

承接能力，公司也能承接优质的溢价产品。 

从定价的策略看，每个公司有自己的理解和差异化的体现，我们的定价策略

是基于公司的产品线、公司的产品力，基于不同的梯度满足不同消费者的需求，

更加多的站在消费者的角度上思考。 

 



问题 9：为什么行业内都要推全屋定制？为什么我们的橱柜能达到盈亏平衡？哪

方面做得比较好？ 

答：行业内都在推全屋定制主要原因在于单品类获客成本比较高，流量获取的难

度也相对比较大，如果获取的流量在平台上有衣柜、电视柜、酒柜、橱柜，就会

使单一流量的价值 大化，这是从流量的角度对全屋定制发展的理解。 

而从我们公司目前阶段做全屋定制的角度看，我们从衣柜切入到其他柜体，

在生产模式、营销模式、品牌运行模式，数字化驱动都有比较大的类似性，自然

而然的做延伸。目前，我们的橱柜的战略主要从市场竞争的纬度和充分性考虑，

更多去做的是避重就轻，把橱柜当成全屋定制的产品闭环，在前期不开独立店，

更多的是家居综合店，即橱柜和衣柜在一个门店里展示，实现衣柜及橱柜资源的

共享，包括品牌的资源、人力成本、平台的费用均是共摊的，因此利润角度可以

是盈亏平衡。这是不同的思路，也是基于目前，站在这个时点我们认为更加符合

我们自身情况的更合适的战略选择。 

 

问题 10：全屋定制除了衣柜还有橱柜、木门等，不同产品的生产设施是不是通

用的，还是要单独建一些生产的设施？ 

答：生产设备来说，橱柜、衣柜是比较相近的，免漆木门也有点相似，而带漆木

门是流水线的作业方式，这与其他有很大的不同。 

 


