
帝欧家居集团股份有限公司 

2023 年 4 月 25 日投资者关系活动记录表 

编号：2023-001 

投资者活动类

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_________________ 

公司接待 

成员名单 

董事会秘书钟杰先生 

接待时间 2023 年 4 月 25 日 

参与单位名称

及人员姓名 

长城证券 花江月 

长城证券 王龙 

恒大人寿 周焕 

嘉峪投资 张耀坤  

崇正投资 朱子舜  

招商信诺资管 李万鹏 

中银基金 张雪燕 

九禄投资 吴斌  

恒立基金 马犇 

投资者关系活

动主要内容介

绍 

董秘钟杰就公司 2022 年经营情况进行简要介绍： 

（一）2022 年经营情况。 

2022 年公司经历了被动的客户结构调整，营收规模突破了

40 亿，公司竭尽全力化解和管理营收风险，在稳 B 端、拓 C 端

的战略调整背景下，完成几个比较重要的事情。 

1、收入结构方面。C 端的占比已经突破了 50%，这是一个

标志性事件。尽管 2022 年公司的 C 端相较于其他友商基础比较

薄弱，但是也经历了市场的考验，实现从 2022 年略微下降到



2023 年 Q1 有所恢复的转变，说明公司在新的发展阶段具有比

较稳定的基本盘。B 端方面，公司到目前为止仍然没有放松对

B 端下游客户的销售政策的风险管控，所以 B 端的收入还在持

续下降，但是公司对此保持乐观态度。 

2、资产负债表方面得到了很好的风险管控和修复：1）应

收款项通过回款产生 6 个多亿的下降。2）公司在 2022 年年报

里，较为充分谨慎地对应收款项的风险项目做了计提。3）对于

资产负债表里面，例如商誉或者是固定资产也做了相应计提。

2022 年度计提 10 亿，结合 2021 年年报已经有 3 亿左右的计提，

在此期间的计提风险释放超过 13 亿。结合回款和抵房、抵资产，

整体风险得到一定释放，应收的规模也下降到了和企业经营规

模相匹配的状态。4）在 2022 年整个行业的经营压力之下，公

司的存货科目有较大比例的下降，资产运转情况进一步好转。 

3、2022 年经营现金流已经回正，2023 年经营现金流第一

季度是两个多亿。 

（二）2023 年一季度情况。 

1、一季度 C 端增长 10%，收入下降主要在 B 端，主要系

销售管控政策所致。 

2、目前行业原材料，包括煤炭、天然气、能源产品的价格

还没有明显下降趋势，且 B 端的合同又是比较长期甚至滞后的，

所以当前如果太冒进拿一些订单，可能实际的经营效果不太好。 

（三）2023 年公司的基本的策略。 

从客户结构调整开始，顺应市场变化和当前情况。2023 年，

在国内消费逐渐复苏的背景下，努力开拓 C 端，同时在此期间，

谨慎获取 B 端的订单和商业机会，在二者的平衡之下达成整个

公司的产销一体化。 

 

提问环节： 

Q：公司目前对于大 B 端的回款的具体要求是怎么样的？后续



对大 B 端的政策是否会有调整？ 

A：目前公司实际在执行 B 端业务，除个别核心客户以外，基

本上都是执行现款现货或者是先款后货的回款要求。公司对资

金有保障的项目先全面启动，不断匹配产能恢复布局情况，下

一步会对风险可控的企业和项目进行业务开放和合作。 

 

Q：公司下游渠道的规划？展望全年，整体的结构会保持在什

么样的水平？ 

A：从整个公司的规划来讲，有必要将 C 端发展的地位提高到

比较高的量级考虑。第一，有必要控制公司的 B 端，顺应整个

市场的平稳着陆和变化。第二，随着 B 端新房开发和交付量相

对稳定，旧房翻新以及从新房开发的精装房中可能会外溢需求

出来，进入 C 端市场。第三，工程经销商领域如市政、医院、

学校等等也是发展方向。第四，公司以前的产品布局主要在一

二线城市，基层县域级市场也要有所布局，实现下沉，将公司

的县域级市场规模扩出来。 

 

Q：C 端经过这两年的发展，相对友商的竞争力？有哪些策略？ 

A：在过去的发展中，公司 B 端业务快速增长，公司对 C 端的

重视不够，具体表现在资源投放、产品结构等方面。目前公司

加大销售资源的投入，包括支持经销商、扩大招商密度、绑定

核心大商等，在产品矩阵上面也不断地加大对 C 端市场产品的

投放，拉大公司的产品范围，打通一二线市场到下沉市场的全

链条。另外，整装家装的渠道优势和规模正在逐渐显现，这也

是公司抢抓的市场。 

 

Q：对碧桂园和万科 23 年的销售展望？ 

A：碧桂园和万科是公司的核心客户，我们在地产链条上属于

竣工端，从 22 年这两家公司的拿地和开工情况来看，今年我们



 

 

是要承压的，这也是为什么公司一季度 B 端数据下降较快的原

因。 

 

Q：同行对小 B 经销商授信有放松，我们对小 B 业务的情况是？ 

A：今年工程经销商是我们比较重视的方面，以前这块业务规

模比较小，但市场是可以看到的。这块业务偏市政工程多一些，

我们认为回款的安全性比较好，所以和传统的门店经销商的授

信政策会有所不同。对工程客户，我们会适当给予一些账期和

授信，公司将和有资源的工程经销商，合作共赢，发挥各自的

优势获取订单。 

 

Q：目前的产能利用率？后续展望？ 

A：去年产能利用率是逐步下降的，今年自有产能利用率会有

所提升，产能利用率会比去年好。 

 

Q：我们目前智能马桶的占比到一半了吗？ 

A：是的，2022 年智能坐便器的销售占到坐便器销售的一半，

卫浴业务在智能化的大方向不会变。 

 

以上内容未涉及内幕信息。 

日期 2023 年 4 月 25 日 


