
 

 

证券代码： 000785                              证券简称：居然之家 

居然之家新零售集团股份有限公司 

投资者关系活动记录表 

 

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 

活动参与人员 
中信证券、中信建投证券、首创证券、安信证券、申万宏源证券等

10 家机构 

时间 2022 年 9 月 1 日 (星期四) 下午 15:00-16:30 

地点 腾讯会议 

上市公司接待人员 

董事、执行总裁王宁 

副总裁兼财务总监朱蝉飞 

董事会秘书高娅绮 

形式 线上问答 

交流内容及具体问答

记录 

问题 1：公司上半年毛利率提升超过 2个百分点，驱动毛利率

提升的因素有哪些？公司预估下半年以及全年毛利率水平是什么

情况？ 

回复：感谢投资人对居然之家的关注！公司上半年毛利率的提

升来自于租赁及管理业务的毛利提升。下半年及全年公司将继续

提升经营质量，增收节支，努力提高收入及毛利。 

 

问题 2：近期家居消费方面恢复情况如何？公司对下半年家居

卖场行业整体需求恢复及释放情况是何展望？ 

回复：感谢投资人对居然之家的关注！公司 7月份单月 GMV 同

比增加 4%，全年家居板块销售预估目标 1150亿元。家居消费是刚

需，受疫情影响会递延但是不会消失，二、三、四季度才是家居销

售的旺季，上半年公司实现营业收入 62.83 亿元，二季度环比增

长 2.31%；实现归属于上市公司股东的净利润 10.50亿元，二季度

环比增长 8.07%。 

 

问题 3：上半年家居卖场销售较好的品类有哪些？相应的卖场

面积占比有提升吗？ 

回复：感谢投资人对居然之家的关注！2022 年 1-6 月，公司

销售同比增长的品类主要是智能家居，同比增加 10%；进口及原创

家居同比增加 8%。公司会实时监测门店不同品类产品的销售情况，

紧跟行业热点，主动对品类经营面积进行调整，以确保门店经营面

积得以最大化的利用，真正实现门店的提质增效。 

 

问题 4：关于整装、家装业务的拓展方面，目前入局者众多，



 

 

我们怎么看待这方面市场空间？ 

回复：感谢投资人对居然之家的关注！家装业务是公司家居卖

场的重要流量入口，我们旗下的居然装饰公司专门从事此项业务，

近年来尤其重视整装及个性化家装的推广，在全国很多城市，把最

受当地欢迎的户型相应打造出实景样板间。与此同时，考虑到年轻

一代的消费习惯，公司重视数字化平台建设，将居然装饰与数字化

家居设计平台“每平每屋·设计家”进行有机联动，利用其设计工

具，结合自研的 SaaS 服务平台、设计 App、量房工具等实现了数

字化工具的完整运营，为消费者提供一站式家装数字化品质服务。

未来，居然装饰将继续以“设计”作为数字化的核心，通过赋能设

计师更好地服务消费者，线上打造设计师案例库进行流量运营、种

草，线下建设实景样板间进行流量转化。同时，居然装饰也将借助

品牌和供应链方面的优势，加速在全国进行连锁经营。 

 

问题 5：一、二线城市和其他下沉市场间卖场内部品牌矩阵有

何区别？在渠道下沉过程中，如何平衡卖场品牌档次与市场消费

能力间相互制约的问题？ 

回复：感谢投资人对居然之家的关注！一二线城市消费能力较

强，对品牌及品质的要求高；下沉市场对价格敏感，更追求性价比，

且对餐饮娱乐的需求更强，所以公司在低线城市也会进行业态调

整和场馆改造升级，一同下沉的头部品牌也会研发并推出相对物

美价廉的产品，同时吸收当地热点品牌，进行本地化多层次的品牌

矩阵搭建。另外，卖场融合低频消费与高频购物的需求，实现家居

卖场与购物中心双轮驱动以及大家居与大消费业态的创新融合。

比如，居然之家在湖北黄冈、罗田以及黄石的项目，既符合当前消

费升级、消费主体年轻化的需求，又兼顾了商圈半径从近到远、购

物频次从低到高的多样性，目前下沉门店的经营效果良好。 

 

问题 6：上半年卖场的整体出租率情况如何？请对全年做展

望。 

回复：感谢投资人对居然之家的关注！公司对卖场的出租率有

严格的要求和监管措施，上半年公司直营卖场出租率为 93%，委管

卖场出租率 90%，因疫情略有下滑，随着家居家装传统旺季的到来，

下半年出租率预计会稳步提升。 

 

问题 7：公司上半年经营现金流同比下滑的原因是什么？对全

年经营现金流情况有何种展望？ 

回复:感谢投资人对居然之家的关注！公司上半年经营现金流

同比下滑，主要是 2022 年疫情多点散发，为支持商户经营，一方

面缩短给商户的结算周期，导致代收货款相较去年同期减少；另一

方面缓收商户疫情闭店期间租金，同时本期汇算清缴缴纳的所得

税相较去年同期增加，综合导致上半年经营现金流同比下滑。公司

下半年将继续加强现金流管理，确保充裕的现金流。 

 



 

 

问题 8：2022H1 公司营业收入/GMV 的比 2021H1 有所提升，原

因有哪些？ 

回复：感谢投资人对居然之家的关注！GMV 转化为营业收入的

比例有所提升，最核心的原因是公司的提质增效。上半年公司贯彻

落实以“以销售为核心带动招商和收费，以流量运营为核心抢销

售，以唤醒会员和种草为核心建立私域流量平台”的经营思路，实

现经营上的良性循环。整体来看公司提质增效的效果显著，且优于

同行。 

 

问题 9：物流园项目方面，我们当前的盈利模式是什么样的？ 

回复：感谢投资人对居然之家的关注！公司开创了仓储免费、

送配装按销售计费的盈利新模式。通过免费仓储吸引品牌入驻，后

续的加工及配送创造收入，并实现与公司后家装服务平台“洞心”

的有机联动。通过选用物流园，品牌方能节约 20%-30%的交付成本，

公司对产品的整合交付也能降低消费者的收货次数，能实现从 40-

45 次压缩至 5-6 次收货，极大提升消费者的售后体验。 

 

问题 10：“洞窝”现在发展情况如何？“洞窝”领先行业的

核心优势有哪些？ 

回复：感谢投资人对居然之家的关注！自 2021年 6 月份上线

到 2022 年 6月底，“洞窝”累计注册用户超过 490 万人，覆盖 60

个城市、174 家卖场，店铺数突破 2.7 万家，去重商品数量超过 50

万件，GMV 突破 74 亿元。洞窝定位于为经销商营销赋能的本地化

家装家居服务平台，通过搭建终端零售管理、品牌数据决策、卖场

经营管理三大系统赋能商户，服务消费者，连接工厂和卖场，其核

心优势体现在多方面：从行业看，行业面临着供需两侧的痛点，传

统的 B端商户都是坐商形式、触达商户的效率低下，获客成本低；

C端的消费者也面临着逛店时间成本高、信息整合效率低，沟通成

本高，价格不透明等问题。“洞窝”通过提供从基础设施到场景应

用的全域解决方案，打通产业链，实现整体产业的提能增效；通过

重构在线、到店、离店、到家等关键消费场景，打造用户全生命周

期的服务闭环，提升用户体验。 

关于本次活动是否涉

及应披露重大信息的

说明 

否 

活动过程中所使用的

演示文稿、提供的文

档等附件（如有，可

作为附件） 

无 

 


