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广东皮阿诺科学艺术家居股份有限公司 

投资者关系活动记录表 
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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（投资者开放日） 

参与单位名称

及人员姓名 

东北证券唐凯、中信建投罗乾生、浙商证券傅嘉成、华西证券杨维维、

广发证券刘奕斐、中信证券肖昊、华安证券虞晓文、西部证券张丽娟、

海通证券阮伟明、万和证券许俊武、长江证券米雁翔、海通证券赵洋、

国信证券卢彤彤、广发信德金彦朴、瑞民投资黄鹏、合煦智远基金范

鹏程、广东泽泰证券投资袁彩琳、广州金控资产管理陈敏良、中融基

金熊健、拾贝投资孙伟诚、招商证券李宏鹏、泽泉投资张添宝、华盛

资管钟昕、东盈投资白春荣、广东厚方投资姜灵、明出九州谷子樵、

深圳港丽投资徐路、罗夏资产谢曜、汇融丰资产杨雨桐/莫启聪、景

和资本韩怡天/侯文楚、深圳市东方嘉益贸易有限公司丁思武、中银

证券刘凯娜、中山金投张程、宝润达资管茅妍青/周一凡、承周资管

漆启焱、锐意资本刘思远、金鼎资产吴秀文、鑫鼎基金刘磊、达昊投

资刘霄、华泰证券梁雪、招商资管黄涛、东方嘉益曾伟民、长城基金

刘疆/陈良栋、科勒投资邱绍兴 

时间 2020年 7月 24日 15:45-18:00 

地点 公司会议室 

上市公司接待

人员姓名 

皮阿诺董事长马礼斌、董事会秘书管国华、运营总裁胡造奇、副总裁

张开宇、人力资源总监刘永泉、证券事务代表欧阳光 

投资者关系活

动主要内容介

绍 

 

一、董事长马礼斌致辞 

马总对各位来访投资者表示欢迎，回顾了公司的经营业绩：2019

年皮阿诺业绩保持稳健增长态势，营业总收入近 15 亿元，同比增长

32.53%。自 2017 年上市以来，皮阿诺保持高速增长，增速跑赢行业

平均水平，近三年营业收入年复合增长率超 30%，净利润年复合增长

率超 20%；橱柜、衣柜、木门板块持续增长，并沿着中高端市场路线

深耕优化；大宗业务增长显著，成为皮阿诺营收的重要支柱之一。 

今年上半年受全球疫情影响，各行各业都面临一定困境，定制家

居行业的皮阿诺也不例外，但我们相信疫情影响是短期的，全面复工

复产把进度赶上去，是下半年及未来我们的重要工作。我们始终坚定

看好行业长期发展的信心，继续秉持“让每个家庭生活更舒适”的企

业使命，服务好中国十万个家庭，以颠覆、再造，使皮阿诺将继续再

攀高峰，并与各位投资人共同分享企业发展的成果。 

二、董秘管国华介绍公司情况 

皮阿诺品牌成立于 2002 年，完整经历了中国定制家居行业的整



个发展历程，目前行业已经发展到成熟阶段，但皮阿诺近三年保持了

30%以上的增长，对发展到成熟期的整个行业来说，公司仍然是一家

快速成长的企业，还处于自己的成长期。 

皮阿诺做橱柜起家，于 09年新增衣柜产品，19年增加木门产品。

公司整体发展本着双轮驱动的原则，一个是大宗业务，还有一个就是

零售业务，公司于 2007年开始开展大宗业务，至 2010年，公司已经

形成了一套完整的工程服务体系，培养了成熟的设计团队和项目经理

团队，这些积累与沉淀，将成为公司未来在工程业务领域的差异化优

势。  

公司工程渠道聚焦全国 Top20的地产商战略合作客户，比如目前

正开展合作的恒大地产、保利地产、碧桂园、龙湖地产、美的置业。

在零售渠道上，公司在 19 年推出中端门店形象展示系统，将零售渠

道终端门店分为奢侈馆（A类店）、简约馆（B类店）和现场馆（C类

店），我们也对终端门店形象进行全面升级，聚焦中高端市场。公司

现已建成高端门店 30家，去年新建门店达到了 395家。  

皮阿诺专注自主研发，公司努力保持研发能力及产品体系处在行

业领先。公司率先提出超级收纳差异化的品牌定位，在 2020 年 1 月

超级收纳产品从 1.0 升级到 2.0，产品也实现了增加 60%收纳效率的

提升。在制造基地建设、产能布局上，公司已经建成中山阜沙制造基

地，河南兰考生产基地以及天津静海生产基地。即将要投资新建的还

有中山板芙镇的智能制造生产基地，该基地建成之后，将新增 35 万

套全屋定制产品产能。接下来，皮阿诺还会进一步筹划布局西南生产

基地。 

三、交流环节 

(一)公司如何规划大宗工程和零售业务？ 

在零售业务上，主要以橱柜、衣柜销售为主，木门销售为辅。在

中高端定位上，先要打基础做样板市场。 

在大宗业务上，过去的大宗业务以橱柜产品为主，约占 90%大宗

销售额，后续会加大衣柜、木门产品销售占比，木门大宗业务销售将

高速增长，未来公司营收中大宗业务销售占比将升至 60%-70%。 

(二)未来三年公司零售渠道中高端定位升级的推进计划？ 

今年公司中高端战略转型的主要工作是继续打造中高端门店标

杆，通过做好样板门店、样板市场的推广打劳基础；明年在不断推广

样板市场的同时推动升级后门店的市场销售的增加；第三年则进行中

高端店面升级的全面推广；公司同步加强研发创新，确保实现产品的

中高端升级。 

(三)客户在选择产品的过程中主要会考虑哪些因素？ 

从客户的需求角度来说，产品外观、颜值以及收纳空间等实用性

功能会是考虑较多的因素。因此，公司不断强研发创新，增加原创独

特的设计，实现产品差异化，推进产品中高端升级的实际落地。 

(四)公司的目标客户群体是哪些？ 

公司的核心客户群是各级市场的中高端家庭，是愿意投入资金进

行装修的中高收入人士。 

(五)公司董事长觉得未来会遇到的最困难和最有挑战的是哪三



件事？ 

董事长表示，工作重点第一是战略，第二是高管团队建设，第三

是产品研发创新。  

未来最关注的点在于公司中高端升级过程中公司内部团队的配

合和适应性，生产工艺、研发创新同步配套升级的落地，以及客户满

意度的保持。既然确定了中高端升级战略，那我们会坚定的推进。 
(六)公司在厨房产品的未来规划是怎样的？ 

公司将依托深耕橱柜业务多年的成熟经验，围绕厨房的配套产品

再做深做透，为客户提供更多的配套产品，提升客户的套单值。 
(七)请介绍一下公司金种子人才项目的情况？  

公司的人才培养战略是内部培养为主，外部聘用为辅。公司处于

快速成长发展阶段，需要大量的干部、大量的技术人员。金种子人才

项目是我们内部的培养人才的体系，通过内部的竞争，选拔培养公司

关键人才以及主管、经理级等中层管理人才，通过不断打造蓄水池，

从基层到中层到高层，构建公司人才体系建设。 

日期 2020年 7月 24日 

 


