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证券代码： 003012                                 证券简称：东鹏控股 

广东东鹏控股股份有限公司 

投资者关系活动记录表 

                                                      编号：2023-06 

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（线上电话交流） 

参与单位名称 

及人员 

广发证券、长江证券、富国基金、大成基金、嘉实基金、博时基金、汇添富基金、

万家基金、景顺长城基金、银河基金、工银瑞信基金、兴证全球基金、华宝基金、

中欧基金、南方基金、交银施罗德基金、浦银安盛基金、东吴基金、长盛基金、海

富通基金、华富基金、西部利得基金、尚正基金、恒越基金、建信基金、永赢基金、

博道基金、华泰保兴基金、东海基金、信达澳亚基金、重阳投资、华泰保兴上海彤

源投资发展、上海汐泰投资、民生通惠保险、人保资管（上海）、长城财富、太平

资管、中汇人寿、太保资管、固禾资管、偕沣私募、源乘投资、淡水泉投资、玄卜

投资、合远投资、海鹏投资、天下溪投资、钦沐资管、聚鸣投资、彤源投资、三耕

基金、南京港湾资管、巨杉资管、上汽颀臻资管、兆天投资、玖鹏资管、中天国富

证券、国金资管、华泰证券、中信建投资管、东方资管、中信资管、东方证券、长

江资管、中金资管、华创证券、浙商证券、天风资管、中山证券、红杉资本、贝莱

德、JP Morgan Asset、Neuberger Berman、长证国际、光大证券、泉果基金、中

邮创业基金、上海宁泉资管、中信证券、长安汇通投资、上海人寿保险、上海明河

投资、上海银叶投资、上海紫阁投资、千一基金(山东)、上海综艺控股、上海聊塑

资管、Korea Investment、百嘉基金、观富（北京）资管、上海山楂树甄琢资管、

中信建投基金、美国友邦保险上海、杭银理财、深圳市尚诚资管、上海合道资管、

玖龙资管、摩根士丹利基金(中国)、上海朴信投资、西部证券、上海勤辰基金、中

金资管管理部、China Life Overseas、中信保诚资管、中信建投证券、华美国际

投资、创金合信基金、瀚卿鸿儒投资、颐和久富投资、富兰克林华美证券、上海玖



 2 

鹏资管、诺德基金、上银基金、工银安盛资管、Red Wheel、PINPOINT ASSET、东兴

基金、太平基金、农银人寿保险、弘毅远方基金、上海锐天投资、生命保险资管、

苏州银行、荷宝投资、泓德基金、兴业基金、天风证券、上海东方证券资管、红土

创新基金、深圳市君茂投资、霸菱资管、上海甬兴证券资管、武汉山水基金、珠海

市怀远基金、First Fidelity 、天治基金、上海睿郡资管、珠海金丰创晟投资、

安信证券、华泰证券（上海）资管、青骊投资、广发发展研究中心、长城证券、广

州泽嘉投资、广东中顺纸业、平安证券、上海海通证券资管、山东驼铃基金、深圳

奇盛基金、招银理财等 196 人。 

时间 2023 年 8 月 23 日上午 10：00-11:20，下午 15:00-16:10 

地点 广发证券、长江证券组织的线上交流电话会议 

上市公司 

接待人员姓名 
董事、副总经理、财务总监包建永，董事会秘书兼副总经理黄征。 

投资者关系活

动主要内容介

绍 

 

 

一、公司 2023 年半年度经营情况概述 

报告期，公司继续践行高质量增长，充分发挥品牌渠道优势，上半年营业收入

和经营现金流净额创历史同期最好水平。 

公司深耕零售优势渠道，持续优化产品结构，中大规格高值产品销售占比提升

至 29%，新零售线上全域营销势能扩大。公司通过精益运营、降本增效，数字化等

项目稳步推进，全价值链效率和效能提升，为高质量经营增长提供可持续动力，毛

利率同比提升 4.24 个百分点，四大费用同比下降 15.22%。 

 

二、提问交流环节： 

Q：公司二季度业绩表现较好，未来如何保证增长持续性和提升？ 

A：去年 8 月份以来，公司在全价值链开展效率和效能提升，从去年下半年和

今年上半年的业绩表现看取得较好成效，公司阿尔法逆势增长，跑赢行业贝塔。行

业逐步向头部企业集中，行业协会预测到 2025 年前十市场占有率将达到 25%，东

鹏作为建陶头部上市公司，市占率将进一步提高。东鹏各种创新模式以及适应企业

经营特点的举措已经被逐步验证和强力执行，可持续高质量增长是公司的努力方

向。 
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Q：今年渠道占比目标？ 

A：整体不会有太大变化，大 B 端占比将有所提升。主要因为去年房地产工程

业务受爆雷地产客户的影响，基数较低。今年公司在严格管控风险的前提下，重点

抓优质客户例如央国企客户、A 标客户、现金流有保障的保交楼客户、以及专业工

程客户。公司基于较好的现金流和较好的风险控制下做好这些业务。今年大 B工程

业务量和增速较高，房地产大 B工程从去年 12%提升到上半年的 17-18%。同时，经

销零售渠道是公司优势渠道，是现金流和利润的保障，将继续厚植深耕、韧性生长。 

 

Q：去年 OEM 量占比接近两成，上半年有降低比例吗？上半年产能利用率多少？ 

A：OEM 量占比和过往接近，20%左右，公司在具有成本优势的区域增加自有产

能覆盖。因春节不开工，上半年产能利用率大概在 80-90%左右。 

 

Q：自产和 OEM 代工有何成本差距？ 

A：对比 OEM 产品和公司自产产品的成本，中高端产品方面，公司成本比 OEM

产品成本更低；低端产品方面，OEM 产品的成本具有优势。OEM 产品是对当前产能

的补充，主要涉及自己产线生产不了的产品和对价格敏感度高、对成本要求低的工

程产品。 

未来对 OEM 的规划：有选择性地对 OEM 厂家做战略性规划，即考虑纳入 OEM 厂

家的生产线到整个价值链体系中，合力提高产品竞争优势。利用社会资源为后来的

销售增长提供产品支持、减少自身的资本开支，而非和 OEM 厂商形成简单的买卖关

系。 

 

Q：对 OEM 厂家未来的规划，具体措施是框架协议还是收并购？ 

A：主要以战略合作为主。框架协议会比较松散，产品端没有能很好地拉通，

未来会从产品的设计端开始从整个价值链层面出发考量，把成本做到最优。并购是

一个考量点，主要看标的价值是否合适。 
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Q：当前高质量、高价值量、大规格产品占比？短期是否还有消费升级的现象

还是依旧以大通路产品为主？ 

A：上半年中大规格高值产品销售占比提升至 29%。我们认为目前的消费趋势是

“消费分级”，而不是单纯的消费降级。对于刚需业主来说是消费降级，而对于中

产以上的高净值人群来说是消费升级。前者装修依旧以 800 的规格为主，后者买房

更愿意买更大面积和要求装修品质，选择 715/918 以上的中大规格瓷砖而非传统

800 的瓷砖，表现为消费升级。 

 

Q：共享仓的主体和长期战略？ 

A：各个企业对于产品和交付有不同的做法。东鹏主要是借助共享仓、数字化

和全价值链管理等手段。仓储物流各企业有其自身特点，大多采用中心仓的模式。

而东鹏采用独特的共享仓模式，符合自身经销体系的特点，即零售经销渠道的经销

商和门店多、且相对扁平。 

共享仓主体是核心经销商把自己的仓库共享出来，实现代理商向代理商+运营

商转型。厂家方以公司层面做共享仓的管理模式输出，具体操作由大商运营。以共

享仓为抓手，推动当地中小经销商营销和服务能力提升，以达到全方位提升公司中

小经销商能力的目的。 

 

Q：对于中小经销商的管理更加精细，是否需要更多的销售人员进行相应管理？ 

A：公司的员工人数是陶瓷行业中较多的。公司生产基地多，并以经销零售为

主渠道，工程占比较小，经销体系庞大，还有直营子公司及其门店，比渠道结构相

对立体的其他陶瓷企业人数多，因此需要更多的销售人员进行管理。去年以来公司

减员增效，员工从上万人，优化到八千多人，人均产出提升取得较好成效。 

 

Q：如何管控大 B应收账款风险？目前大 B客户情况如何？  

A：公司承接房地产工程业务的前提就是做好风险管控，同时也借助零售渠道

带来的良好现金流。对于优质房地产客户、A 标项目以及一些专业细分赛道，会努

力争取。在整个业务流程各个环节，都要控制应收账款风险：综合客户最近的信用

风险、偿债能力等进行管控；合同签订环节，对于应收账款管控等相关合同条款，
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在法务层面做好严格管理；按照工程进度，从产品交付到回款的全过程，加强管控

催收。  

对于已经发生的逾期应收款，进行专项管理，对暴雷房地产客户计提了较为充

分的信用减值，同时做好后续工作，采用现金催收、工抵房、法律层面等综合措施。 

 

Q：全价值链效率提升具体在哪些方面？ 

A：公司深耕零售，共享仓只是其中的一个模式；开拓优质工程渠道，包括房

地产大 B 客户、家装大包、经销工程和专业工程等；推出装到家，产品+服务“1+N”

模式。全供应链降本增效。数字化赋能前、中、后台。继续做好产品创新研发，同

时推进低碳东鹏、绿建先锋，积极布局生态石等环保低碳材料。公司厚植深耕、精

益运营，全方位提高每一个渠道、管理节点的效率效能。 

 

Q：上半年一线品牌是否降价与二线品牌抢占市场？如何看待未来与二三线品

牌的竞争态势？ 

A：上半年有一些企业面临环境压力进行价格下调，东鹏整体的价格水平保持

稳定。如果从单一产品来看，价格在生命周期过程中存在变化，但是公司通过产品

创新不断迭代，新产品、高值产品的推出，优化中高值产品结构，能让整个公司的

价格水平、毛利率维持在较好的水平。 

 

Q：23 年上半年公司毛利率约为 32%，比去年同期上升 4.2%，具体原因？ 

A：毛利率提升原因：销售规模提升，收入增长有较好表现；产品和产品结构

优化，高值产品比例提升；降本增效，今年天然气、煤炭价格回落，为公司降本创

造外部环境，优化人工成本以及 OEM，通过技改、管理、采购等方面降低制造成本。

销售、管理费用今年下降也较为明显。全价值链效率提升。毛利率上升是公司全方

位努力和改善的结果。 

 

Q：是否计划扩充经销商数量？ 

A：公司将继续进行渠道开拓，目前公司已覆盖全国市场，并正在进行渠道下

沉。并借助零售平台、工程平台和服务平台，做好运营和服务，赋能终端门店提升
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渗透率。目前东鹏有六七千个门店，卫浴行业的头部企业门店网点数已经达到了 1.4

万个，因此门店数仍有较大增长空间。 

同时，重点抓好现有经销商的强抢拓，狠抓各大流量，进行对标管理，对各个

经销商和门店进行科学诊断，帮助他们找到问题，提出改进计划，努力提升客单值、

坪效和单店产出。 

 

Q：公司下游需求里，新房及二手房结构占比如何？如何看待未来存量二手房

改造机遇？ 

A：目前主要还是以新房为主，行业的数据来看，新房约占 70%，存量和二手房

30%。未来随着城镇化比例越来越高，房地产交房数量会逐渐回落，按照欧美发达

国家趋势，存量房、二手房的数量会越来越多。上半年建筑陶瓷行业呈现逐步恢复

趋势，同时仍然面临挑战。受房地产行业影响，行业需求端有所下滑，房地产市场

进入存量时代，基于旧改、旧房翻新、二次装修的存量房产再装修市场份额正在逐

步增大。陶瓷行业依赖“量的增长”时代已然结束，“质的增长”正成为新引擎，

质的提升与突破成为构筑行业竞争力的重要方向。 

 

Q：共享仓推广后，通过数字化监测到的渠道周转水平是否有变化？ 

A：上半年公司存货周转天数下降了 22.9 天，现在是 124.2 天，周转天数得到

了较好的改善。 

 

Q：6000 万存货减值计提原因？后续影响？ 

A：因产品销售价格和原制造成本有较大差异、长库龄滞销产品等考虑减值。

同时，后续做清仓处理后，会反冲一定的业绩。 

 

Q：后续的产品结构和市场竞争应对？ 

A：目前从装修风格看，715 规格产品已经成为装修主流，是各个品牌的主推规

格。东鹏希望做出差异化，一方面从品质、花色、装到家服务入手，能够让消费者

获得更多的品质和服务保障。公司目前主推 715 和 918 规格产品，并将通过产品迭

代来保持公司整体的竞争力。 
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以上内容未涉及内幕信息。 

附件清单（如

有） 

未提供书面材料。 

记录日期 2023 年 8 月 23 日 

 


