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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(电话会议) 

参与单位名称

及人员姓名 

天堂硅谷资管谢元、青岛益大赋能股权投资闫春雨、西藏瑞华资管顾

敏、兴银成长资管蒋鸣、西部证券（资管）肖英利、平安资管贝永飞、

国信证券（自营）章耀、东海基金陆肖菲、招商财富资管赖章福、浙

江韶夏投资王凌志、磐厚动量（上海）资管顾圣英、华融证券晏渊、

银河投资李硕、湖南轻盐创投李宗效 

时间 2020年 11月 23日 15:00-16:30 

地点 公司会议室 

上市公司接待

人员姓名 
董事长马礼斌、副总裁兼董事会秘书管国华、证券事务代表欧阳光 

投资者关系活

动主要内容介

绍 

 

一、简要介绍公司情况 

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、中梁控股集

团。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 19年已建成高端门店 30家，新建门店 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。公司品牌定位“忠于独创”，聚焦产品的独创设计，致力于

以产品设计引领中高端定制家居行业；并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。 

皮阿诺将坚持中高端品牌定位，继续推行零售业务与大宗业务差

异化战略，加强与 TOP5地产商资本+产业双向深入合作，致力于成为

定制家居在工程领域的龙头企业。 

二、交流环节 

(一)请介绍下公司 19年度定增募投项目的预计达产时间？ 

公司定增募投项目已于 2020年 9月 23日开工建设，建设期为 2

年，争取 2021年底能量产。 

(二)公司工程业务的优势 

公司的工程业务优势首先在于，公司战略明确，确定将工程渠道

作为主要的发展渠道之一。并且，公司较早看好工程业务渠道并已形

成一定的先发优势，公司于 2007 年进入工程业务市场，经过十多年

发展，已具备一定的工程业务市场品牌知名度，客户认可度较高；第

三，公司已培养了一支专业、成熟的工程服务团队，并建立了十分完

善、成熟的工程服务体系，综合服务能力强;第四，在模式上，与全

国 TOP5 地产商加强产业+资本的深度合作，同时提升工程经销商销售

规模；第五、借助渠道先占优势，从橱柜品类拓展了全屋收纳产品、

木门等产品。 

(三)公司对精装修市场的发展趋势是如何判断的？ 

公司认为精装修市场未来仍有较大前景，今年的工程精装房的比

例约为 30%，公司认为未来五年该比例将提升至 60%左右，中长期来

看，精装修房将是国家未来倡导发展的方向，预计精装修房配套家居

市场将有很大的发展空间。 

(四)与头部房地产合作时，对方主要看重的是什么能力？ 

公司的主要地产客户主要看重公司的综合服务能力，能协调各方

面资源，确保在质量、交期等方面满足客户需求。近几年，公司在工

程业务已发展到一定规模，积累了相当多的项目经验，已经建立了整

体的配套服务能力及产能配置，并在市场上积累了很好的口碑。 

(五)工程业务市场是否会产生价格战？ 

价格战是未来大概率会发生的事件，但短期而言，竞争要素更多

取决于公司的综合服务能力，目前市场参与者都希望通过扩大业务规

模以降低成本，但各方产品生产及服务水平仍存在瓶颈，因此短期不

会发生价格战。 

(六)今年受疫情影响，公司 18 年股权激励计划设置的经营目标

能否达成？ 

公司正按年初制定的经营计划，努力做好生产经营。 
(七)公司产能利用率的情况？ 

公司橱柜产能在兰考基地投产之后，基本能满足订单需求，但衣

柜产品产能仍遭遇瓶颈，南北产能布局不均匀。今年公司正推进定增

项目，募资在中山板芙新建衣柜生产基地以完善在南方的衣柜产能布

局，满足市场需求。 

(八)公司工程团队中是否以销售人员为主？是否有安装人员？ 



公司工程团队主要负责设计、施工组织管理等，不负责具体的实

施和安装。在安装环节中，公司会将业务外包，并做好管理，通过筛

选、磨合选取可信赖团队并与之建立长期合作关系。 

(九)公司与重点客户的签订方式是怎样的？ 

公司每年会着重开发 3-5个战略客户，一个战略客户需要 2-3年

时间的合作磨合才能逐渐发展到一定的业务量规模。 

(十)目前公司工程业务中各个品类的营收占比是多少？ 

公司目前的工程业务产品主要是橱柜，后续将导入衣柜、木门等

产品。 

(十一)公司如计划开拓工程木门市场，是否会与以生产木门为主

的公司存在竞争？ 

目前木门市场集中度还不高，公司认为未来三年内各公司将各自

着重发展核心客户，不会形成激烈的竞争格局。 

(十二)公司零售业务的发展情况？ 

目前，公司零售业务聚焦中高端市场，在积极开拓终端门店体系，

同时，公司确立“忠于独创”的品牌定位，聚焦产品的独创设计，致

力于以产品设计引领市场需求，同时将产品的收纳功能作为着重发展

方向。 

日期 2020年 11月 24日 

 
 


