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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 （2019 皮阿诺全国战略经销商营销峰会） 

参与单位名称及

人员姓名 

国盛证券、太平洋证券、海通证券、华泰证券、安信证券、中

涛基金、东北证券、申万宏源证券、广发证券等投资机构及券

商研究员共 10 人 

时间 2019 年 8 月 21 日 

地点 贵州省贵阳市贵阳万丽酒店 

上市公司接待人

员姓名 
董事长马礼斌、董事会秘书管国华 

投资者关系活动

主要内容介绍 

 

情况介绍： 

一、2019 皮阿诺全国战略经销商营销峰会 

   董事长作公司主题报告 

二、投资者交流会 

    公司董事会秘书简要介绍公司 2019 年上半年业绩、经营情况。 

 问答环节： 

    1、大宗业务作为战略方向，未来规模是否会控制在一个水平？ 

    回复：工程业务公司关注成本控制和资金支持，需要现金流作为

支撑。工程业务占比预想的理想状态约在四成左右。 

     2、广告投放同比例是否减少？ 

     回复：零售销售费用的预算较去年有所增加。公司目前的广告投

放更侧重于终端市场，营销渠道方面以营销落地为主，一个是开店支

持，一个是培训和活动支持。公司强调，广告投放要精细化投放，要

能直接对销售业绩产生作用。 

     3、对当前行业情况的感受与看法？ 

     回复：定制家居行业零售变化很快，传统零售普遍下滑，品牌定

制公司增长主要来自工程业务。皮阿诺衣柜保持良好的增长势头，渠

道发展也还有向上的空间。今年大众化品牌普遍都遇到发展瓶颈，前



端流量入口收窄，转型、做差异化、个性化是行业发展方向，还需通

过提高客单值来对冲客流下滑。 

    4、公司今年的开店意愿如何？公司如何赋能？ 

    回复：公司会选择和培育具有品牌意识、资金实力、信誉度良好、

具有较丰富市场经验的经销商，与之签订合作协议，授权其在一定区

域内，按照公司要求开设门店，销售“皮阿诺”品牌整体家居产品。

在赋能方面，一是通过品牌及产品升级；二是公司帮扶经销商开拓家

装、线上等渠道，逐步实现全渠道营销。 

    5、如何看待定制行业的整装渠道？请问整装方面合作如何进行？ 

    回复：家装渠道方面，主动拥抱家装渠道的经销商增速较为乐观。

由于传统门店客户数被分散，所以必须把握新的客流。家装市场大方

向还是上行，未来这个市场不会太差。现在家装市场劣币驱逐良币、

低价竞争的时代慢慢过去，开始出现良性发展。 

    目前各种合作方式公司都在积极探索，当前采用的主要方式是由

总部与家装公司谈好合作，开发好后交付给经销商。 

     6、请问在大宗业务占比方面零售是否有所下滑？ 

     回复：2019 年上半年度，橱柜零售是有所下滑的，但影响并不大。

一是因为业务调整，二是报告期内订单未交付，下半年的交付速度应

该没问题。衣柜业务零售在增长。目前，公司产品定位已基本调整到

中高端市场，店面调整初见成效，预计橱柜零售下滑趋势将扭转。未

来零售业务整体预计呈增长态势。 

7、工程业务应收账款问题如何解决？ 

回复：工程业务增长是会占用公司一定的资金，目前公司工程业

务应收账款以恒大地产为主，未来随着其他工程客户收入占比提升，

账期综合考虑下，应收账款压力能有所缓解。公司现有资金还能可以

维持运营，所以暂不需要牺牲财务费用去做处理。在未来工程业务如

持续高增长的情况下，公司会视情况考虑应收账款融资，如保理业务

等。 

8、请问公司未来渠道战略是怎样的？如何有效优化一、二线城市

的经销商？ 

回复：一方面公司聚焦重点省份渠道建设，优化一、二线城市渠

道布局，提升终端店面形象，提升市场定位，并加大零售网络拓展，

全力推动销售网点向主要三、四、五线城市有质量的下沉。 

公司对一、二线城市的经销商进行优化，鼓励优秀经销商做分销；

将主力市场的三、四线城市进行渠道优化；在五、六线城市发展增量

市场。 

9、公司要进行产品升级是否与渠道主要在三到五线城市存在矛盾

呢？ 



回复：产品升级在三、四线城市是比较容易推广的。公司现在业

务主要针对区域市场进行：在一线和有条件的经销商方面会推行 A 类

店，定位中高端市场；能力较弱的则会推 B 类店；三四线城市推 B 类

店，以品牌调性统一，定位中端市场为主；五六线城市主推 C 类店，C

类店算补充店铺，类似社区店。 

10、公司目前的产能情况？ 

回复：目前公司正遭遇产能瓶颈。阜沙项目二期尚未建成，兰考

的产能主要是供给工程业务需求，天津项目释放的产能部分缓解公司

目前的销售增长。 

为缓解产能瓶颈，公司目前通过优化生产效率发掘现有生产线产

能潜力，看未来如在必要的时候，公司可能通过租赁厂房开展生产以

满足订单需求。公司同步推进阜沙项目二期的建设，并于今年上半年

与中山板芙镇签约，拟购置土地投资新建生产基地，以解决公司产能

瓶颈问题。 

日期 2019 年 8 月 21 日 

 


