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证券代码：002705                                    证券简称：新宝股份 

广东新宝电器股份有限公司投资者关系活动记录表 

                                                      编号：2018-002 

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           

参与单位名称及

人员姓名 

广发证券、大成基金、华夏基金、蓝海资产管理、兴业信托、

准锦投资、大朴资产管理 

时间 2018 年 5 月 4 日 

地点 广东新宝电器股份有限公司总部会议室 

公司接待人员姓

名 

董事、常务副总裁兼董事会秘书 杨芳欣先生    

董事兼副总裁 王伟先生 

证券事务代表 陈景山先生 

证券事务专员 邝海兰女士 

投资者关系活动

主要内容介绍 

 

一、活动情况简介 

    公司相关人员与到访机构人员就公司竞争优势、目前的生

产经营情况和行业环境进行了交流，并参观了公司产品展厅。

二、投资者互动环节主要交流内容 

1、公司从电动类、电热类等厨房电器过渡到家居电器、

健康美容电器，制造上如何安排协调？效率是否能达到电动

类、电热类厨房电器原有效率？ 

答：小家电制造企业横向拓展时，是否能被之前的规模效

应所兼容或产生更大的规模效应，首先要看拓展的产品的个体

大小，公司拓展的产品比如美容仪、电动牙刷等健康美容电器，

跟我们原有产品的相似度、兼容性是非常契合的，这有区别于

大电器。其次，看产品功能的相似度。比如电动牙刷的配件微

电机，公司有专门的电机配件公司，既可以做大电机，也可以
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做小电机，都是相通的。同样里面的线路板、注塑配件等，公

司都有配套的电子配件公司、注塑配件公司等。 

2、回顾公司的企业愿景，公司近几年所做的横向拓展、

自动化改造、加大创新力度、品牌建设等措施，是否真的能满

足客户需求？  

答：从产品布局来看，公司从厨房电器到家居电器、婴儿

电器、个人护理电器等横向拓展的战略，是清晰的。厨房电器

近几年依然有较大的增长，随着全球生活水平的改善，家居电

器、个人护理电器有很大的市场发展空间。 

近期主要受外部环境影响，公司业绩有所下降。这对公司

既是挑战，也是机遇。这些影响因素会逐步稳定下来，公司会

重新起步。公司销售依然保持增长，证明公司的竞争优势是存

在的。 

从公司整个战略上看，是立足“研发+制造”，包括多品牌

建设。公司的多品牌战略是否有效，需要考虑以下关键点：第

一，整个产业结构跟商业模式是否可行；第二，整个计划跟实

现的可能性是否契合。从 Morphy Richards（摩飞）销售情况

来看，公司对国内品牌销售增长很有信心。 

公司的愿景是“实现有质量的增长，成为全球知名的、最

具竞争力的小家电企业”。公司一直是按着这个路径一步一步

实现的。从目前来看，公司是具有竞争力的。公司现在要做的

是坚持专注主业，不断提升自身的竞争力和盈利水平。 

3、公司目前是两条腿走路，一条是多品牌建设，一条是

ODM/OEM 等订单的研发制造，长期来看这两者是否会有矛盾？

答：很多公司都是从 ODM/OEM 转型到自主品牌的，这是必

经之路。随着中国经济的发展，国内消费需求在增长，而且消

费者越来越注重品牌，所以纯粹做制造的公司必须转型做品

牌。公司也可以只做 Donlim（东菱）品牌，但是 Donlim（东

菱）的品牌定位较大众化，同时市场上已经有很多竞争者。所
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以公司针对渠道和产品定位不同做了细的区分，引入了英国中

高端品牌 Morphy Richards（摩飞）。从目前来看，远比只做

Donlim（东菱）发展要快。同时公司还在探索针对其他品类产

品如电动牙刷等采用新的专业品牌新的方式进行运作。冲突在

哪里，主要在国外市场，目前公司在国外还没切入自主品牌，

暂时还是 OEM/ODM 订单为主。 

4、从长期发展来看，公司如何给自己定位？是有制造能

力的自主品牌提供商？还是制造能力较强而品牌只是附属的

代工企业？ 

答：公司目前主要还是以 OEM/ODM 订单为主，自主研发+

制造，很多产品出口全国排名前列，这也是我们的优势，短期

不会丢。长期发展来说，以品牌为先导，两条腿并行走可以让

公司走得更加稳健。 

5、公司的生产效率或者说成本竞争优势处于什么状态？

随着人力成本上升等因素影响，及整个行业的自动化水平提

高，公司过去的成本优势是扩大了还是维持还是缩小了？ 

答：优势都是相对的。首先明确一点，原地踏步就会被淘

汰。想要胜出，一要看战略；二要看资金实力。 

公司所处行业是充分竞争的市场，作为行业的龙头企业,

确实会有很多人去追去模仿，只有不断的提高自身的创新能

力，才能在市场竞争中保持优势地位。比如电热水壶，在如此

激烈的竞争环境下，公司销量还能保持增长，主要得益于标准

平台化及自动化改造，在保证产品品质的前提下极大的降低了

成本。但是成本降低不是无极限的，这又回到刚刚提的战略，

在保持成本优势的同时，要发展自主品牌。 

6、公司的下游客户自身面临的竞争是不是也在加剧？ 

答：公司下游客户的竞争确实比较激烈，被淘汰或者被并

购的也有。随着大环境的变化，客户的竞争格局也一直在变化，

也会带来客户采购策略的变化。竞争是时刻都存在的，而公司
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要做的就是保持自身的综合竞争优势。因为无论客户竞争格局

怎么变，都需要寻找最佳的供应商，最佳供应商不仅体现在价

格优势，还要看你的产品按时交付能力、产品创新能力、 品

质保证、客户服务等最优组合。 

7、公司面临的原材料价格上升、人民币升值等风险并不

能完全转嫁给下游客户？ 

答：虽然公司能够通过提高产品销售价格来转嫁原材料价

格上升、人民币升值等风险，但公司提高销售价格在时间上具

有滞后性。一般情况下，公司每个季度更新所有产品的产品指

导价，在经营情况变化而导致产品成本变化达到一定幅度时，

公司将对产品指导价进行不定期调整，产品指导价变化后，公

司销售部门对新客户、新订单执行新报价，并根据具体情况启

动对原有订单的调价谈判。中小客户、签订短期合同的大客户

执行季度滚动报价能在较短周期内转嫁成本，签订年度合同的

大客户成本转移周期相对较长。所以公司向下游转嫁成本会存

在一定滞后性。 

8、公司国内销售品牌团队建设情况？ 

答：公司总部有专门的品牌管理部进行统筹整合，公司总

裁是品牌总负责人，不同的品牌由不同的专业团队在运作，每

个品牌是个独立的事业部。团队除了自行培养，还会引进外面

的营销人才。 

 

附件清单（如有） 无 

日期 2018 年 5 月 4 日 

 


