
 

 

证券简称：箭牌家居                                    证券代码： 001322  

箭牌家居集团股份有限公司投资者关系活动记录表 

                                                     编号：2026-013 

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 （请文字说明其他活动内容） 

活动参与人员 投资者网上提问 

时间 2026 年 9 月 15 日 (周二) 下午 15:30~17:00 

地点、形式 公司通过全景网“投资者关系互动平台”（https://ir.p5w.net）

采用网络远程的方式召开业绩说明会（2026 年广东上市公司投

资者集体接待日活动暨半年报业绩说明会） 

公司接待人员 董事长、总经理谢岳荣              独立董事邓传远 

副总经理、董事会秘书杨伟华        财务总监邓庆慧 

交流内容及具体

问答记录 

公司就投资者在本次说明会中提出的问题进行了回复： 

1、智能马桶均价从 1,850 元降至 1,620 元，是主动降价抢

份额还是被动跟随价格战？与小米（均价约 1,200 元）、恒洁（均

价约 1,500 元）相比，公司的差异化定位和溢价能力体现在哪

里？ 

尊敬的投资者，您好！感谢对箭牌家居的关注。 

2026 年上半年，公司智能坐便器销售数量 56.57 万台，同

比增长 8.83%，实现销售数量的持续增长。收入端同比下降

9.36%，主要是受智能坐便器市场快速扩容过程中轻智能产品占

比提升带来的产品结构变化以及智能坐便器整体均价承压下行

的综合影响。 

当前，智能马桶市场处于快速普及阶段，同时还处于国产加

速替代进口的窗口期。公司形成了组合竞争策略，在零售渠道，

公司通过旗舰产品开发和 GTM 操盘加速进口替代，上半年推出的

“自洁魔方 D30”、下半年发布的“洁净大师 P70”、P50 升级版



 

 

将进一步提高优化中高端产品销售结构，提升产品均价，巩固品

牌定位，结合公司正全面推进“店效倍增 2.0”项目，提升零售

终端的运营效率和单店产出。同时公司将继续完善智能马桶产品

矩阵，形成覆盖零售渠道、电商渠道、优选渠道、工程渠道、家

装渠道完整的产品线，积极拓展扩大市场份额。 

在品牌策略上，公司通过与鸿蒙智选等生态平台的合作，强

化产品的智能化和场景化能力，推动从单品销售向空间解决方案

的升级。总的来说，公司正处在推动经营改善的关键阶段，各项

变革正在稳步推进中，目标是实现长期的、可持续的健康发展。

谢谢！ 

2、高端子品牌'FAENZA PRO'的营收贡献和渠道铺设进度如

何？ 

尊敬的投资者，您好！感谢您对箭牌家居的关注。公司目前

旗下拥有 ARROW 箭牌、FAENZA 法恩莎、ANNWA 安华三大品牌，其

中法恩莎定位为高端艺术卫浴品牌。关于公司各品牌的具体经营

情况，请关注公司定期报告及相关公告。谢谢！ 

3、谢董事长，你好。连续因为房地产项目而遭冻结的股份

已经快占到你个人持股的 50%，你是否还有其他类似的项目，这

是否意味着你对房地产行业的判断有误？你该怎么解决以上问

题？ 

尊敬的投资者，您好！感谢您对箭牌家居的关注。关于我个

人股份冻结的事项，公司已在相关公告中如实披露。本次冻结系

我本人为西安市乐华恒业泾河新城房地产开发项目合作框架协

议项下的义务提供连带责任担保，因相关合同发生纠纷所致。北

京仲裁委员会已就此作出裁决，裁决由三名被申请人承担连带责

任，我将与其他被申请人共同协商裁决的后续事项。截至目前，

除已披露的上述因房地产项目担保导致股份冻结事项外，我没有

其他股份冻结的情形。 

本次股份冻结不会对公司日常经营、实际控制权及治理结构



 

 

产生重大影响。公司已建立完善的法人治理机制，各项重大事项

均按照公司章程和相关制度履行审议程序。我将继续恪尽职守，

集中精力推动公司经营改善和价值提升。本人也将持续关注上述

事项的后续进展情况，并按照相关法律法规及监管要求，及时将

相关情况告知公司，配合公司履行信息披露义务。谢谢！ 

4、关掉的 60 家经销商主要是哪些区域和层级？淘汰标准是

什么？剩余 1,850 家经销商中，盈利比例大概多少？公司是否有

进一步的渠道优化计划？ 

尊敬的投资者，您好！感谢您的提问。近年来，公司通过“店

效倍增”项目系统性赋能终端经销商，提升其运营能力与单店产

出，持续改善经销商经营质量。同时，公司建立了以销售目标达

成、回款质量、终端运营能力等维度为核心的经销商评价管理体

系，促进经销商的持续健康发展，这个过程中也会形成对部分经

销商的开发和淘汰。未来，我们将继续按照产品赋能、营销支持

和管理协同的方向，帮助经销商持续提高经营质量，实现和品牌

的长期可持续发展。 

关于本次活动是

否涉及应披露重

大信息的说明 

无 

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 

 


