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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（） 

参与单位名称

及人员姓名 
西南证券蔡欣、广发证券刘奕斐 

时间 2020年 6月 4日 

地点 公司会议室 

上市公司接待

人员姓名 
董事会秘书兼副总裁管国华先生、证券事务代表欧阳光 

投资者关系活

动主要内容介

绍 

 

一、董事会秘书管国华先生介绍公司主营业务情况 

公司专业从事中高端定制橱柜、衣柜、木门等木作三大件及其配

套家居产品的研发、设计、生产、销售和安装与售后等服务；公司橱

柜业务近三年保持 30%左右的增长，其中 2019 年同比增长 32.17%，

实现收入 10.42亿；衣柜近三年保持 30%以上的增长，2019年同比增

长 30.26%，实现收入 3.87亿；木门产品是公司 19年新开发的品类。

在渠道上，公司实行大宗渠道与零售渠道双轮驱动战略。在大宗业务

上，近三年同比增速近 100%，2019年大宗业务实现营收 6.43亿，同

比增长 110.04%。 

二、交流环节 

(一)公司产能布局情况， 

目前，公司已基本完成全国产能基地布局，有效缓解公司订单生

产压力，降低了物流成本，保证交货品质。目前公司建成了中山阜沙、

河南兰考、天津静海三大生产基地。2019 年河南兰考生产基地实现

规模化投产，确保公司大宗业务产能供给及成本优势；天津静海生产

基地通过新增和改造生产线，提升生产智能化水平，增强柔性化生产

能力，实现产能翻倍提升。为满足公司未来业务发展需求，突破公司

产能瓶颈，公司在中山市板芙镇投建全屋定制智能制造生产基地，该

项目总投资为 4.86 亿元，将建设 4 条全屋定制产品智能化生产线，

计划建设期为 24个月，项目达产年后将新增全屋定制产品年产约 35

万套。 

(二)公司是否有计划在其他区域进行产能布局？ 

公司也在寻找合适的契机在西南地区进行产能布局。 

(三)工程、零售渠道产品的区别？ 

两渠道的产品用料、工艺流程区别不大，工程产品是按大宗客户

的要求提供批量化、标准化产品为主，零售产品主要是针对单独的家



庭客户提供个性化定制的产品。 

(四)公司的大宗业务销售的产品是哪些？ 

目前公司大宗业务销售的产品主要以橱柜为主，衣柜产品占比非

常少，未来公司将积极开拓衣柜、木门等产品的大宗业务市场。 

(五)公司大宗业务的优势？ 

公司的优势主要在于：1）工程服务体系，在与各大地产客户合

作过程中致力建设精品工程，形成了一套完整的工程服务体系，能够

很好地满足甲方对品质和交期的诉求；2）工程团队，多年来皮阿诺

打造优秀的工程服务团队，不论在与甲方沟通、关系营销还是整个项

目把控方面，都具备丰富经验和出色技巧；3）行业认可度，在工程

业务市场，皮阿诺已经得到行业认可，特别是在与恒大地产的合作过

程中，每年都荣获恒大每年唯一的定制橱柜单品的“优秀供应商”称

号，同时其他的地产商也认可皮阿诺的服务能力，愿意强强联合。 

(六)公司除了供应橱柜给恒大地产，并与其合资建立了兰考生产

基地之外，是否有与其他地产商的合作计划？ 

公司积极加强与TOP100地产商的战略合作，拓展大宗业务范围，

同时积极探索能与国内前十地产商开展深度合作。 

(七)公司的产品价格变动情况 

随着中高端市场定位升级，公司零售渠道产品价格会有所提升。

大宗业务渠道的产品价格变动不大。 

(八)公司中高端定位的缘由？ 

行业红利消退，市场竞争逐渐激烈，公司出于自身产品、研发、

服务等优势，进行市场细分，向中高端市场升级，提升品牌竞争力。  

(九)公司经销商中高端门店建设情况？公司在经销商建店方面

的扶持措施？ 

19年度建成纯高端门店 30家。公司会在门店设计指导、装修补

贴、产品样品折扣、运营团队培训支持等方面进行扶持。 

日期 2020年 6月 4日 

 


