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发言人1   00:00
大家好，欢迎参加中金公司金牌家居2026Q3业绩交流会。目前所有参会者均处于静音状态，下面开始播报声明，本次会议为中金公司闭门会议，仅限受邀嘉宾参会。本次会议交流内容仅供参考，不构成对买卖任何证券或其他金融工具的出价或征价，或提供任何投资决策建议的服务。嘉宾交流观点仅代表其本人的判断，中金公司对其信息及观点的完整性、准确性不做任何形式的确认或保证。对依据或者使用本会议内容所造成的一切后果，中金公司及或其关联机构、人员均不承担任何责任。未经中金公司和演讲嘉宾书面许可，任何机构和个人不得以任何形式将会议内容和相关信息对外公布、转发、转载、传播、复制、编辑、修改等。如有违反上述限制的行为，中金公司保留追究相关方法律责任的权利。

发言人1   00:54
更多中金电话会议回放和AI转纪要，欢迎登录中金点睛网站或小程序查看。This conference is a close door meeting of C. I, C. C. Only invited gifts are allowed to attend the conference. 

发言人1   01:07
The information and opinions presented in this conference are for reference only and do not constitute an offer to by ourselves or solicitation of an offer to by ourselves any securities or financial products or any investment advice or service they invited. Guest speech only represents their own opinions and or or judgment. C, I, C, C does not make any form of confirmation or guarantee for the complete ss or accuracy of any information, opinions and or or judgment presented by the guests. 

发言人1   01:35
C, I, C, C and or or its associated entities and persons shall not be held level for any consequences. Rising from the relies on our use of any content of this conference without the written permission of CICC and the guest speaker. No organization or individual is allowed to disclose, publish, forward, reprint, disseminate, copy, added or modify in any form the conference contents and relevant information C, I, C, C reserves the write to take legal actions against any violator of the above restrictions. 

发言人1   02:09
大家好，我是江文江，非常感谢大家今天上午来参加金牌的这样一个三季报的交流会。总体上应该说定价行业还是延续了比较明显的这样一个行业压力那相对应的应该说整个板块其实企业的这个业绩报表其实都还是在三季度展现出来，应该说一定的下降。那净利润端其实也是有一定的压力。应该说以金牌为代表的这些企业，其实大家都在持续的求变，而金牌的话应该说也是持续的通过AI相关的一些方式方法。通过应该说飞流通过九天，持续的应该说通过原有行业积累的一些内生的资源和内生的能力，持续的去推动整个行业的这样一个变革整个行业的这样一个变革。我们今天也是邀请到公司的董秘，陈总和正代李总，去跟大家做个跟进和交流。今天在线上的还有我们团队的小伙伴，柳政府和柳玉文，要麻烦陈总这边，先对于我们整体三季度的情况，看看能不能帮我们做个分享，感谢各位投资者，我们的前三季度是做了营收是做了18.97个亿，同比是下滑了19.87%。

发言人1   03:32
那个利润的规模的利润是负的1.89，同比下滑是392.25%。好，单从三季度来看，我们的营收是7.13，同比是下滑了20.62%。就从三数据的就从单纯从数据层面来看，是比前前两个季度是多下滑了一个多点。但其中的本质问题是一块本质问题是一块，因为我们现在出口美国的这个产品的我出口美国的这个市场的这个业务，我们停了三个月，我们主动公司主动停了三个月，主动提三个月。

发言人1   04:26
出现上述问题的主要原因是因为像美国在开始在核查，最主要是对原材料的溯源进行权限的核查。那么我们自己的内部的规范上是是我们内部的这个规范上是没什么大问题。但是我们担心说我们有管理上有缺漏管理上有缺漏，我们就请了美国的一个专业团队，跟我们一起对我们立原有发生的，包括即将开展的业务，做一遍所有的材料的核查，那在这个核查期间我们就暂停了。

发言人1   05:12
因为美国现在开始在对我们部分的竞品已经开始在做核查了。因为这种核查会如果一旦是不合规，他就会倒查你所有的前期进出口美国的这个商品，所以说我们就停了三个月，自查一遍，也纠正一下一些供应链里面可能存在的一些小的瑕疵。因为一旦被人家查查出来，可能反追溯前面的这个业务，损失会超大偏大。那这一块的业务其实影响了整个销售额，大概影响了将近4000万左右。4000万左右就美国的差不多三个月左右没有像就泰国三个月左右没有向美国发货，影响了我们差不多4000万左右。那叠加这个因素，其实我们的总体的这个跌幅是应该在控制在15 16。

发言人1   06:14
请关注公众号思维基要社，更多纪要请加V西安202101306。家16家会比暴涨的话是会略低一点点。但是这个也是风险，这个也是风险就是怎么样的你在这个海外出口的时候，要应对这种现实的压力，你必须得做一些短期内的调整短期内的调整，这是我讲的第一块。

发言人1   06:56
第二块，因为今年其实是怎么样的，从年初开始，其实我们的几个竞品都在讲今年的市场变难了，难主要出现在两块上面，一块这个叫叫营收的压力，营收的压力因为个口其实这个压力因为有前两年有国补的这个衬托，虽然有虽然说下滑，但是没有下滑的这么厉害。那这个果脯这个梯子一抽完了以后，结果就发现大范围的这个月下降也是超出我们定的预期的这第一块。第二块就是整个的市场的竞争，其实是家具家具整个竞品的推了499，大家零售市场压力增大。第二个在加装单，在工程端，因为为什么大家大量的产能富裕，也就意味着说内卷在加剧，内卷在加剧就造成毛利率也在下滑。毛利率的下滑，那两重因素的叠加就造成了说今年的业绩，包括说业务的这个整表现相比我们年初预期的要比较严峻更严峻。那基于这块一块东西，基于这几块我们目前的这个应对措施这块，第一块就是当然毛利率还有一块下滑的，还是因为说我们这几年在重资产还是重资产投入，你的不管是红安工厂、泰国工厂、马来工厂、美国工厂，你在这个难的时候，你还有，大的资产投入。你造成的折旧，因为业绩又没上去。折旧的折旧，包括这个基地的分散，其实是造成一部分的管理费用的增加的，制造费用的增加的。

发言人1   09:31
其实对毛利，也有一定的冲击，我们像目前的几个措施，第一个是叫压缩我们的产能，盘活一部分资产。就当的我其实我们一直觉得我们自己目前投的这个工厂，从投资角度来讲没有大问题。从长远来看，其实这比对手的先布局。虽然说可能短期应该有压力，但是从长期来看，我觉得是没什么问题的。但是你要应对说短期的这个压力，那这个时候我们可能就会进一步的压缩。比如说像一些空置的厂房、车间，我们会去做一些资产的一些盘活，这是第一块。

发言人1   10:22
第二块总体上我们会其实我们的这个半三季度报里上面也提了一句话，说什么样的我们的这个组织人员，包括效率，我们会做进一步的压缩，当然这个是叫产业化。实际的话就是讲把组织做得更高效，我们会精简的惭色部分人员精简的惭色部分人员，我们动作还是慢了。我们动作其实为什么会对利润压力会这么大吗？其实动作还是慢了，可能第一年初我们只调了10%几的，大概16%左右的人，半年我们又调了大概10%左右。到今年今年的十月底，我们会再彩色掉14%，就等于说今年的大概总体上会有压缩40%左右的人员，压缩40%左右的人，就是等于说把资产做进一步盘活，把人员作为进一步的压缩。这是第二块。

发言人1   11:37
那第三块，就是从整个的产品的研发上，我们也会开始在做一定的发力。因为这种低毛利的状况，那我也跟我的团队来讲说，低毛利的状况，就是，不能，对企业来讲它是不可维系，它是不可为继的。当然一方面，因为这个市场卷，你也要参与到卷，所以说性价比的产品要去做做的更有性价比。第二块就是你差异化的产品要出来，要去在这个难的时候，你要去多增加一点毛利增加一点毛利。

发言人1   12:16
剩下来的就是刚刚讲的就是什么样的这个我们也在进一步强化海外的这个业务，海外的业务，特别是海外的海外业务两块。第一块是海外工程业务。海外工程业务目前的海外的工程业务的增长速度其实是比较可观的比较可观的。我们的工程的在手订单已经比今年同期增长了百分之，打底在50%到65% 10左右。工程的打底在60左右，说我们大概在手的订单比去年会多了将近快两倍左右的，这个风险很高。当零售这一端我们还在摸索，虽然说有一点增长，因为它基数很小。整个海外的零售业务的拓展没有我们想象中容易，但是整个海外的重量也在增长，这是第二块的核心举措。

发言人1   13:27
第三块的核心举措就是我们整个C6AI还在做成立的推动。目前本周BUAI我们已经做到了三点版本。已经从原来的叫会设计到对角色的产品的升级。什么样会设计呢？原来就讲说什么样的根据不根据上传的户型图，根据不客户的风格要求去去做了这个产品的设计。那现在我们加入加入了一些决策点加入了一些决策点，为什么呢？更好的跟客户能形成相应对等的沟通，这个软件现在是这样子，我们前两天刚跟腾讯刚入住了。

发言人1   14:24
腾讯的生态刚入这个腾讯的生态，就是后续的腾讯在做这个家装的时候，会更多的这个AI在腾讯的AI在调用垂类的这个大模型的时候，家装大模型的时候，会更多的调用到飞流的这个能力，非流的能力。这是一块。那非流我们目前的是甲方，一个是一个费用AI还有一个就是史兰德。因为我们还在想说史兰德就是费用怎么去跟把它当成一个很好用的工具，获客工具，还有一个设计师的获客工具，还有一个是吗？他的这个这个类供应链平台内供应平台基本都最优选择。我们也在做第一个迭代，下一阶段到2.8。现在入驻到平台的设计师大概到年底以后应该会有2万2万个。明年我们也在想说继续扩大设计师的这个导入，我们希望说能突破了10万的注册人数，目前的我们像目前的一个核心举措。

发言人1   16:01
我先说这么多，看看大家有没有什么问题。我根据问题我再来具体的逐个的去解释，说明。好的，感谢陈总。还是一样，我这边先跟您做一些这个问题的请教。

发言人1   16:18
第一个还是在于您刚刚其实提到的，应该说整个海外市场的这个压力，还是或者说我们因为这个政策的变化在做一些调整，能帮我们捎分享一下。那截止目前为止，我们调整的进度咋样？那四季度是不是能看到一些恢复，包括我们明年对于这个海外市场大概是一个什么样的预期，感谢。是这样子，因为海外其实是我们目前是主动防风险的这个措施。

发言人1   16:47
因为是什么叫主动防风险呢？因为海关的一些政策，溯源的一些政策，其实对你的供应商的要求就非常高。从板材、从五金，从这些东西他都希望做什么样的？你基本不含瑕疵基本不含瑕疵。包括我们这次沟通的这些美国的请的美国的专门负责此项业务的对接机构也是这么聊的，你要做美国业务，你就不能有一点瑕疵。

发言人1   17:22
当然了，可能我们原来在做的时候，可能我们会用一点国内的供应链，用点其他的。比如像泰比如像泰国霍尔巴，泰国以外的供应链，比如像马来，像其他的地方的一些供应链。那对于美国市场来讲，它的关注点它就会很明确。就是什么人不希望你违规，就要求你不能违规。一旦有违规，他的处罚，他不是说当批去处罚你，他是会对他是会认定说你原来以往都是这种做的，对你的这个处罚会重。所以说我们在这个主动是停了美国的从七月份开始到10月份的订单。

发言人1   18:15
从十月份开始，十月的下半旬开始，美国的定就基本上正常了，因为等于说对所有的供应链我们全部梳理完全部梳理完了，该整改的就全部整改完了。然后这个不能讲说一点问题都不会有啊，就是等于说我们能够显性的了解到的问题，我们都已经处理解决完了，当然了，这里面处理完了两块东西，因为也更符合美国的市场要求。但第二个带来了一定的成本上升。我们现在也在一轮一手在和要求一手在降成本，一手在降成本。要不然就是国外的总体的供应链，你把它梳理完了以后，全部在依托海外供应的时候，你就会担心它的这个供应链毕竟没有国内成熟，它的供应链的成本还是会有一定上升，目前是在做这两个动作。

发言人1   19:11
我刚刚讲的是美国市场。美国市场我们像美国市场其实是三块业务。一块是叫RTA业务，一块是叫零售业务，一块叫工程业务。工程业务我们美国的，因为我们这样做一轮的话，那对于我的客户来讲，他其实他的信心是更足的。我们这一轮其实部分是影响到了我们美国客户的这个订单，我们还退了一部分订单，甚至来讲说还有一部分订单是在美国工厂是叫超成本在做的，这个也一定带来了一定程度上的小额的亏损，电池端上的亏损。但是这样做完了以后，美国的客户对我们的信任度是增加的。

发言人1   19:58
我美国的订单，光工程订单就这一段时间。因为你整个的梳理完整个的工程订单，相比去年是翻了三翻翻了三番。去年大概工程订单差不多在同等式条件下面，去年大概在3000万左右。我们现在目前已经突破了一个亿的人民币，不是美金人民币MB就是讲你有坏处，其实是一定有好处的。因为你客户对你的供应的确定性会更强了，确定性更强也愿意把订单给到你，这是讲的第一块。

发言人1   20:39
第二块，整个澳洲我们今年比去年是增长了50%，接近50接近50。亚洲部分亚洲部分的零售是没怎么增长，但是工程的增长是非常多的。工程的增长是快手订单量是比去年是增长是比较快的。

发言人1   21:06
不管是从西亚的定西亚的几个大的客户，包括说马来西亚几个核心地产商，我们都建立了比较好的对对接。因为美整个美国的今年大概美国市场应该接近能做到接近三个亿。我觉得明年应该应该在4.5个亿到5个亿左右。今年是接近三个亿，大概不到三个就会不到三个亿，明年应该在4.5个亿到5个亿之间4.5个亿到5个亿之间。

发言人1   21:40
这是讲海外市场。从总体上来讲说，我觉得这个海外市场的美国市场其实从十月份开始恢复了。其他各口的市场，其实还是一如还是觉得是什么样的，工程项目还是在增长，零售项目在探索。总体我觉得美国市场应该是向总体市场是海外市场是应该向好的一个市场，我大致说这么多。陈总这个很鼓舞人心，对于海外的增长这一块，其实听下来是非常不错的。那跟您稍微确认一下，第一个好像有回音。对，我说跟您稍微确认一下，我们对于明年整个海外市场大概是什么预期？然后我们这一轮的供应链调整完之后，您觉得海外市场的这个盈利能力大概会处于什么水平？

发言人1   22:36
海外市场目前的总体上是这样的，总体上因为你多了一个泰泰国工厂，泰工厂我们自己新建的。这个马来工厂其实也是去今年的去年去年底、今年年初的做的投产。美国也是因为这三块市场是什么样的，因为你有工厂，客户订单就会愿意下给你，就会下给你。

发言人1   23:07
当然这个时候其实还是一个叫产能爬坡的时候，产能利用率还没有达到我们很正常的状态。因为从整个去年来看，整个海外是微盈利海外是微盈利。明年如果说这一部分的业务能上去海外，应该能够带来大概3 3000万到5000万左右的收益。3000万左右3000万以上到5000万左右的收益，这个还在看啊这个还在看。明白，理解。好的，能听到。

发言人1   23:50
然后第二个是想跟您请教一下飞流这边，或者说飞流和九天这一边。因为我们也看到上周，我们跟腾讯的这个生态的合作，前面我们整个飞流的这个平台，其实也迭代了好几轮。那能不能帮我们稍微分享一下，我们目前对于这个平台，大概是一个什么样的投入预期和发展的节奏，比如说从进入月付，月活的这个数据，包括我们转化的这个效率，包括是我们未来的付费客户的数量，我们大概有什么样的预期，感谢。其实其其实这个产品是这样子，目前这个叫商业化的动作已经在做。我其实两块东西，第一个从流量上来讲，现在飞流的这个累计的访问量已经过了60万，年底应该结合这种趋势，我们估计明年的这个打底的基数应该在百万人次以上。

发言人1   24:58
百万人次以上就等于说什么样的这这个是基于说我还还没有说这个平就是深度绑定平台的这个就是什么呢？比如说我跟腾讯，我还没有在深度绑定他的这个前提下，我能做到这样子，就是我自身能力能做到这个样子。那我觉得什么样呢？这个叫什么？这个平台绑定完了以后，我的流量的获取访问量的获取，应该会上一个比较大的层次比较大的层次。那这个层次是有多到底有多大，我现在也不好不好去做评估。因为做完腾讯以后，我们也会去跟这些其他的几个的平台，我们会去做同样的类似的动作，做绑定做绑定，这是第一个。第二个就是因为这部分流量来了，我们还是要强化这个叫就目前的非典，我还是叫什么样的，原来的处的阶段是叫做叫会设计的阶段。

发言人1   26:17
其实这个对决策部的响应，还是有一点还是不太尽如人意，不太尽如人意，我们也一直在改，因为什么？现在其实国外的几个这种平台，其实也开始有类似的软件再出来。比如说就比如我们在都看他的GPT做的这个家装设计软件，它的这个设计的能力，它不逊于飞流，就是设计出来的这个效果它不逊于。但是最大的问题，它是叫叫不能做到所见即所得，这是一块。因为不能做到所见即所得，对整个的这个产品的价格，产品的报价，它都没有一个准确的逻辑出来。

发言人1   27:13
没有准确逻辑出来，大家还是基于一款说我能够把家设计的漂亮的软件，这种东西其实现在市面上开始慢慢的已经有这样的软件。那其实对我们来讲说，其实窗口期也就是这一两年，这一两年如果抓住这一两年的话，让客户装修的时候在各个AI平台上的能更多的浪费都有见面率。那浪费都有见面率，这个时候就有可能促进我们的订单的转化转化转化，这是讲第一块。第二块，其实最核心的是，其实这一部分的是事情，这是你软件的能力，这是你不断迭代的能力，而且是平台信任的能力，我们现在在已经在在推。

发言人1   28:07
第二块其实就是飞度的九天。飞度的九天其实面对的其实就是小B端我们的设计师设计师就是这些设计师愿不愿意花钱。我们飞流九天是要收费的，就是要收费的。现在的收费人群已经差不多已经有接近2万了，接近2万了。当然现在收的钱不够，我们可能明年还会调整一下好吗？每个设计师人均差不多要给他们收差不多一百多，126块钱每人每月。那现在等于是已经有九点半了，接着再用。

发言人1   28:54
可能到了明年，我们希望说把这个软件的迭代更成功，我们希望说他有10万人在用。但是从软件这个效果来讲，我不能讲说它是一个已经取得成功了，它是什么样的那最起码来讲说，在这个细分的垂类领域，它已经算是比较成功的一个软件。而且是能向客户收到费，对吧？这说明什么的设计能力已经有了。第三个他其实是能打动分客户的，我们也在目前还是在说强化这块的能力，强化这块也只能先说这么多，看看文昌还有没有别的。

发言人1   29:37
陈总，我再补充一下，就是在这一块上，比如说我们刚刚您说到我们已经跟腾讯的生态在合作，未来还会导入其他的这个生态，我们跟他的这个合作形式大概是怎么样的？我理解他们肯定是给我们带来一定的流量，通过各种入口对吧？比如说像这个豆包，或者说当然豆包自己的，他们可能更多通过元宝什么这种？给我们带来一些流量的分发。

发言人1   30:02
这个后续会有一些什么更深度的这种合作和绑定。它主要是两块了。一块是就是对腾讯来讲说我们其实是这个云云云云基础设施或者GPU的算力，腾讯就把飞流的这个底座接了，这是第一块。第二块就是飞流就接入到腾讯的AI前台，就是什么样的元宝跟小微的流量的一些跳转。第三块就是微信AI那个小程序会跳出一些链路来从把这个叫别人的问答的答案会到方案的一个转化转化就等于说怎么样通过元宝或者微信AI，会把那些场景不会往飞流那边去做跳转，他现在已经是已经是就这三个口径。

发言人1   31:17
一个是其实是我们依托腾讯，第二个就是等于说我的云设施跟GPU是找腾讯云去做了。那价格是就是我的费用把他接进去，已经接到他的A腾讯的AI前台了。第三个，他就等于说他会，比如客户在问这个东西的时候，他会把他的这个呃呃不管是从元宝还是从通过微微信的AI把这部分的流量导给飞流AI，这个已经明确了，就是三个主要这三个东西。明白这个，因为更多还是腾讯这个业务平台，或者是腾讯的生态，对于我们这种的垂类的一些模型的应用和赋能。未来第一个会不会有一些进一步，比如说股权上的合作，这个不管以合资的形式还是以参股的形式，这是一个。

发言人1   32:15
然后第二个就腾讯跟我们或者说我们需要给腾讯提供啥，因为我听下来好像是更多是腾讯在给我们做一些赋能他其实是这样子，我刚刚说了就是在同类软件里面，同类的垂类软件里面。为什么腾讯愿意把这部分的这个流量导给我们？是因为我们目前的飞流，在他合作的这这个垂类生态里面的飞流是做的最好。从目前的角度来觉得是做的最好的。所以说他愿意说把他的，比如客户在问了一些家居的设计跟装修的导入，他把愿意把流量给到我们，愿意给到我们，我我我这个就是飞流原来不是你，原来你这个叫什么？原来是造一个选择性的软件，现在因为你做的比较好，他愿意把这个流量主流量都转给你，他就是这个意思。

发言人1   33:24
这个我不知道我说清楚没有，明白理解。未来咱会有一些更深的股权层面的合作。现在这个还不好讲，还不好讲，我们其实是这样子的，我刚才一直在聊，如果是非6I的这部分的商业的，其实我们回来讲，其实从我一直在讲说从去年的下半年，我们就已经开始在做这种商业化的导入。去年的688就从今年开始，从今年的开始我们就在做商业化的，也是筹划今年开始在做这个导入。其实导入目前其实是有一部分成功的。

发言人1   34:07
我我我是这么想的，就是说原来你只是个软件，作为一个工具给别人看，那别人能慢慢知道更了解你那现在有人愿意为你这个软件开始在做付费，但是付费的基础还是不够大的。就是说你的商业化，你不能假设你成功了，但是已经有人愿意为你这个软件在付钱了，软件付钱了，或者说客户愿意为你这个软件他去，比如说我们刚才讲的有几块，其实飞流AI其实也是一个数，也其实也是一个收费端，也是一个收费端。客户拿到了他满意的方案，他是要付这个要要线上要付费的，线上要付费的。再加上我们的这个小弊端，就是设计师端他愿意说一个月给你花一百多块钱去买你这个软件的使用权。我觉得就是一个比较好的良好的开发，良好的开发，再加上说平台的这部分的流量导入，我觉得可想象的空间还是有的。明白，好的，感谢。

发言人1   35:14
陈总，我先请教这些问题，看看线上这个政府育文，包括其他的投资人有没有一些问题跟您请教，会助理先播报一下。大家好，如需提问电话端的参会者，请向话机上的星号键再按数字一，网络端的参会者，您可以在直播间互动区域内文字提问，或点击旁边的举手按钮申请语音提问，谢谢。大家好，如需提问电话端的参会者，请向话机上的星号键，再按数字一。网络端的参会者，您可以在直播间互动区域内文字提问，或点击旁边的举手按钮申请语音提问，谢谢。下面有请电话尾号6299的参会者进行提问，请发言，谢谢。

发言人1   36:13
领导你好，请问你好，领导你好感感谢感谢提问的机会。两个问题想向您请教一下，首先是咱们今年在持续推进这个系统性的降本增效，想请教一下目前咱们这个产能利用率和原材料的成本走势是怎样的？好，那我几个小问题挨个问。

发言人1   36:39
第一个成本的走势是这样的，成本走势其实原材料还是叫在在降，原材料这个价格还是在控制的。其实总体上原材料的价格还是在在下降。为什么我刚才讲原材料的下降呢？因为整个行业在内卷，其实终端在内卷，其实就意味着说我们这些生产商要去内卷。然后有也势必是什么逼着我们的上游在也逼着我们的上游在在在在卷。所以说这边这个就是成本端，就是叫原材料端的。

发言人1   37:31
第二块其实是什么样呢？就是人人工这一块人工这一块，人工这一块目前我们其实是在压缩，目前是在压缩，咋说呢？是什么样呢？因为其实产能其实是过程，好像没有一家定制工厂不是说自己的产能，就是总体上产能都是在过剩。那我们怎么去把这些合理跟合适的人给他留下来。包括一些好的技术功能跟技术工作，把它人留下来，这是讲人的这一块。第三块是制造费用，制造费用里面其中其他的我就不讲了，跟设备跟生产相关联的变动，制造费用就不讲了，就是水电气，该节约的节约。

发言人1   38:21
其中还有一块最核心的就是怎么去盘活工厂，怎么去盘活工厂？什么呢？因为这一两年其实是销售价格的酱。你产能不足，你的分摊的分摊的这个治疗费用的就多了。不管是折旧也好，不管是管理的人员的成本也好，刚刚人一直讲过我们在优化。还有一块就是怎么样的怎么把工厂的去做继续的盘活，工厂的盘活。所以说你看在我们这边，你会看到有一部分的这个资产，我们会转成投资性资产，我们在在投资性的房地产，我们在处理在处理这部分的盘活这部分资产，就是拿了把空置的厂房进做进一步的盘活，要做进一步的盘活，大概就是这三块，就是管工厂成本这一块。

发言人1   39:19
您第二个问题是什么？然后第二个问题就是想再追问一下，因为您也讲的非常详细，咱们很很多方面都还是采取了具体的措施。那从今年的咱们这些措施采取以来的话，想请教一下有没有发现这个降本的成效的释放，有没有哪些环节有一些堵点，或者是还有一些短板？这里面就这样子，读点其实怎么样呢？你看其实你在做这些措施的时候，其实是短期内对今年的收益是不明显的那为什么？我我我其实你看到我那个三季报上面写了一句话，三季报后面写了一句话，说什么样的我们经营的收益会从第四季度开始在做呈现，是怎么样呢？比如我刚刚讲的说第一个做裁员，对吧？

发言人1   40:19
那个裁员你要做，因为我们上市公司我们还是要还是规范N或者N加一我们也在配。那这部分你看到我的管理费用，其实其实我的总体费用是压缩的，但是因为你的这个赔偿也还在，那这一部分，也不是一个很小的数目，也不是一个很小的数目。对短期内的这种赔付，其实对短期的这个经营还是有这个费用还是增加的。但是，从今年的下半这第四季度开始，就会有一个比较好的呈现。我别的费用就不太说，就光人员费用今年会比去年的。如果说举个例子，如果明年的情况正常，那这一步的费用人员费用会下降差不多在一个亿左右一个亿左右。那其他的还有一些零散的一些费用，我就不多说了。就是怎么样？总体上不管是人员组织的一些合并优化，包括说效率的提一些低效的部门。我们现在在谈低效的部门在坎，就等于说这块的这个组合，我觉得明年应该会比较有个比较好的业绩呈现出来。

发言人1   41:44
第二块就是说所谓的这个资产的剥离跟处置。资产的剥离和处置，因为这个东西因为这个叫什么，我们在不好的时候，其实大部分的这个叫叫叫你剥离出去的这个资产，其实还是要有处理，还是转租处理，还是要有个周期的。短时间可能这个周期，可能明年也会见一些效果，也会见一些效果，就大致说这么多，大致说这么多。好的，您讲的非常详细。

发言人1   42:26
最后一个问题是想请教一下，渠道方面，就目前来看新零售的渠道整体压力还是比较大。那咱们采取了哪些渠道结构的一些优化措施来应对？渠渠道这边目前是这样子，我因为也不谈不上是国内转折量，就已经没有什么新渠道的想法了。

发言人1   42:51
其实最主要的几块，因为基座是零售，基座是零售，基座是零售对于我们来讲说什么样的一方面要选价格，一方面要选价格。因为你是有我们从像目前的市场体量好，我不知道你们怎么看，反正我从我财务角度来讲，我应该是从市场的总量应该排到了全行业第三了。总量除了欧派跟这个索菲亚的体量比我大以外，其实我的体量已经在这个行业应该是在第三。当然可能从数据层面你们看到，我可能还排第四，但是实际的结果我已经排到第三了，从零售端除了要去去倦这个规模以外，我们这段时间我们一直在想说把这个产品的差异化去做。包括说去年我们就推了这个敦煌的系列，一些包括我们的现高定的昆玉也在逐步的在推出。怎么样呢？一方面要选市场、选价格，一方面要选品质，选差异化。

发言人1   44:02
这是讲零售市场。对于这个家装市场，因为这段是我们叫谨慎的，大步走这个家装商。为什么叫谨慎走呢？因为家装这段时间其实爆雷还是比较多的，怎么怎么去选择好这个合作伙伴还是比较重要的。

发言人1   44:26
当然我们今年的这几这一两年，我们地产没有踩过雷，我们家装的也没有踩过任何一个雷。我在跟家装合作是宁愿价格低一点，或者是别的条件好一点。但是我从来不给应收账款应收账款。所以说家装的第一个叫谨慎，这个叫谨慎。第二个，因为家装那边还是有大量的业务是可做的，业务是可做，我还有一这个合作的深度跟广度还是有的。所以说在家装这块，明年第一个还是要谨慎。第二个我们会加大这块的市场的拓宽跟投入拓宽跟投入，尽可能的抢占更多的市场份额，这是讲第二块。

发言人1   45:20
第三块就是我们的这个和工程市场。因为工程市场，因为这几年工程的其实总体量，我应该是在全行业应该已经排到接近。如果从上市公司来说已经排到第二了。如果是加上非上市公司，我大概应该排到第三，排到第三的这个量。那那这一块对于我们来讲说是全手势。我们开始在不去抢更多的订单，开始用稳盘的方式来做这个市场，就是不去再跟大家抢了，因为抢过来都没毛利，这个只是从规模，对吃的这个粮食它不健康，那我们会守一定的规模，甚至来讲说会舍弃掉一部分不赚钱的订单，去去控一定的规模。控一定的规模就是想第三块，第四块就是整个的海外渠道。

发言人1   46:30
海外渠道我们这几年其实已经是重投入了，已经是叫叫全行业里面我们投入的是最多的，不管是建泰国工厂、马来工厂、美国工厂，根据这几个工厂我们配置了一堆的生产人员跟销售人员，其实已经要重投入了。明年，这部分的投入我们会控制了。那我们也是在等这个大投入会稍微控制一下，根据这个业务的发展再决定说是不是会追加投入，是不是追加投入。

发言人1   47:03
我对整个明年的这几个渠道的总体的看法还是好的。就是怎么样？我觉得应该在这几个市场，如果能够取得一定的成果，完了以后，能抵消国内市场的这部分的下行带来的压力。或者说最起码来讲说下滑的这个状况会减缓很多减缓很多减缓很多。大概的这几个渠道的业务大致说一下。

发言人1   47:39
好的，感谢领导，您的这个解答非常的详细。我也非常看好咱们后续的这个举措的见效。祝愿公司后续越来越好，没有其他问题了，谢谢。好，谢谢。

发言人1   48:00
好，陈总好，我是中心的刘玉文。听得到我声音吧？听得到您说，好的，陈总好。其实刚刚您这边跟张总，包括投资者这边，其实交流了很多关于AI这边的一些转换。然后我这边也收集了一些客户主要关注的一些问题，然后和您请教要一下他们。客户这边其实托对，客户这边其实托我向您这边问，就是关于咱们这个可转债，后续咱们后续是如何规划的？因为整体能看到可转债其实会有一些，导致我们这边财务费用有一些压力，所以说想问一下我们后续的这一块怎么怎么操作。对，这是他的第一个问题，要不我分开来问。

发言人1   48:48
转债这边是这样子的，我们当然还是想说处处转股，促转股。但是你们确实这两年这个业务压力太大了。我们没有预料到国内卷成这个鬼样子，或者说市场的变得这么难看，变成这么难看。所以说前两年确实有这个心，但是没有这个力来做这个事情，这是第一块。第二块，我们为什么没有一直想说没有去修正这个股价呢？我们也一直在想说在期待说，看看飞流，看看我们的海外市场和这些东西，有没有一个能真正意义做到突破，能够真正意义上的把股价能挽回来一些，当然我们在做一定的适当的调整，或者是或者是下休，或者是做什么调整因为有看到起色才去做这个事情，我们也一直期望说这个东西有起色，所以说一就一直就在。请关注公众号思维纪要社，更多纪要请加V西安20210130。

发言人1   50:12
这个转账上都没有去做大的动作，我们还会有一个一定的观察期。我估计短期我们还在观察这个事项，真正看企业，因为还有两年多，还有两年多，我们也是两年多，还有两年多，我们还在观察这个东西，可能应该在明年，或者是明年的下半年，上半年是估计不会调了，可能明年下半年是不是会做一定的举措跟措施。再来看我们再来看这个事情，明白，非常清楚，陈总。

发言人1   50:49
然后第二个问题其实也想问一下，他这边也比较想关注一下，咱们传统主业这一块。其实能看到其实现在行业还是会有一些价格战的一个压力。想问一下后续您对于整体这个行业的一个竞争格局如何判断，公司是否会继续选择继续选择这样的一个收缩低毛利的业务，还是选择坚守守份额的这样的一个战略。他是这样子，确实是。我是这么看这个企看我们企业的好事。我们17年上市的时候，在这个行业排在大概在第六位。我们大概这几年，其实是排名一直在往上走的。当然这里面也不是我企业能力强，可能对手也在不停的在犯错，对手也在也下滑的比我们其实是要更快更严重的更快更严重的这是讲这是讲大面的这个情况，就说明说企业还是有一定的竞争力的这是讲第一块。

发言人1   52:06
那第二块，就是，我刚才其实也在聊，就是什么样的。如果是，就跟我们我们在跟老板在聊这个事情一样的。如果我们还是局限在说只做量不做利润，对我们来讲，这个企业的这个价值也就没有掉了，所以说我们两只手会同时去做。第一块是什么样的，低毛利的这部分的市场，我们也会在极致的打造我们的这个产品的性价比去做。

发言人1   52:37
第二块，我们开始在做差异化在做差异化。当然我们不会就说什么就往高定那边去做吧，做一部分的往轻高定，甚至局部的高定我们会去做。因为你不能做曲高和寡的事情，怎么样呢？就是把产品的记录往上拉升，往上拉升，做做一些核心的差异化出来。

发言人1   53:04
核心的差异化出来就是等于是两只手都会去做吧，两只手都会去做吧，你说能做成什么样子？这个不好讲。但是我们觉得说我们企业内部的核心竞争力，我觉得还是有的。在这个市场的还是有一战之力的，跟这个几个竞品来比，我们还是有一战之力的。所以说还是短期内还是会坚持。坚持这是第一个。

发言人1   53:32
第二个，这是指国内市场的这个坚持，就是你你这是你的主市场，这是你的基本盘。我刚刚讲了一个是要做性价比，一个要突出去。那从海外市场我们会加大我们的发力。那从海外市场来看，目前总体的海外市场的这个增速其实是可以的，增速是可以的。后续市场的可信度也是有的，对吧？

发言人1   54:04
你看我们这几个竞品现在开始也在筹划在海外建仓，其实今年开始也在往这边考虑了，可能个别人也去建，也是打算去建厂了。但是这个周期，你建厂加上人员，加上这些东西，你没有一个2到3年的做适应期或者痛苦的过程。你是你是你是做不了的你是做不了的。你的这个短期的能起量的这个难度，有的就是给了我们大概2到3年的这个窗口期。我觉得这2到3年窗口期，也就是我们能够加快发展把握客户最核心的这个关键点，那我们就会在这块努力。

发言人1   54:59
最后一块就是什么样的，我刚才也其实也一直在聊，就是什么样的这是这是指传统业务，一个是用这个叫相对积极的手，是国内，那国外是用很积极的进攻状态在做。第三块，就是我刚才讲的是，如果说举例子我们一直在做，为什么一直在投钱，投人力，在做非流。希望说我们能够更早一步的触达客户，为我们国内这个市场能够加一把火，加一块砖这样子，大概这个业务发展思路就这样子。好好的，非常清楚陈总，我们也是期待后续公司发展越来越好。我先把时间交还给主持人，我这边就这些问题。好，谢谢。陈总能听到吗？能听到您说好的。我再稍微问一下，就是这个四季度因为您刚刚也在讲，我们还在调整人员等等。

发言人1   56:08
这个四季度还这个费用这一端会怎么去判断总体费用应该会有一个相对比较明显的下降，相对比较明显的下降。我我因为我们现在只能谈费用端了，你看业绩端，我们现在反正大家挣扎，我们也在挣扎，就国内业务、国外业务，海外业务第四季、四季度，应该能够恢复到30以上的增长。那国内业务现在讲越少，我们也不好判断。我只能讲说我们应该总体上对手在跌，我应该会比对手跌的少一些，我会对手跌的少一些，看看能不能说有个相对比较好的成绩出来。因为总体的费用在控，我们也希望把下滑的利润是负的，能够第四季度能不能往回掰一些，但是不是能转正。

发言人1   57:08
我现在还不好不好完全去下这个判断跟定论但是减法或者说比较有一个相对好的数据是有把握的，所以说我一直在听我意见信息说上学向好才做转变那向好那两种，一种是我确实国内业务四季度还好，我捞不了回来，或者说费用控制的还更合理一些。业务又能增长，我就希望能平或者有理由。可能因为盈利如果说举个例子他不能评，但是最起码来讲说他也会这个亏损也会进一步的压被大范围的压缩大范围的压缩。好的，明白。陈总，我看线上也没有其他投资者在举手提问，基本上今天聊的也比较充分了。

发言人1   58:11
感谢陈总今天上午的时间，后续反正大家有任何问题也可以随时联系我们这边，包括联系陈总和李总这边。我们也不相信，应该说家居行业虽然说当前还是有一定的压力，整个行业都有一定的压力。但是龙头公司其实还是持续的在调整自身的这个商业模式，持续的调指导的成本和盈利的结构，逐步会看到一定的应该说经营业绩企稳和改善的这样一个趋势。感谢陈总今天的上午的时间，咱们要不就先这样，好好辛苦大家辛苦，大家好好好再见。好好好好，拜拜。感谢大家参加本次会议，用AI进宝获得优质复盘资料，更多专业AI工具和投研内容，打开进门APP领取会员体验，祝您工作顺利，再见。
