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证券代码：002959                               证券简称：小熊电器  

 

小熊电器股份有限公司投资者关系活动记录表 

 

                              编号：2021-004 

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）  电话会议          

参与单位名

称及人员 
华宝基金、汉和汉华、安信证券等 123方接入电话会议 

时间 2021年 8 月 27日 

地点 电话会议 

接待人员 

姓名 

董事长、总经理李一峰先生 

副总经理、董事会秘书刘奎先生 

财务总监邹勇辉先生 

投资者关系

活动主要内

容介绍 

问：2021 年上半年分品类销售情况？ 

答：电动类、电热类今年上半年销售收入下滑较多。一方面是因

为去年同期疫情影响下出现爆发式增长，导致基数比较高；另一方面

是去年这些品类的高增长使得市场竞争加剧。 

壶类今年上半年是常态化的增长，今年切入的偏传统品类电热水

壶等表现不错。 

西式类今年表现比较稳定。虽然去年西式部分品类也受疫情推

动，但公司切入时间较晚，整体收入规模影响不大，西式类今年没有

受到太大的冲击。 

生活品类受疫情影响不大，今年也是属于常态化的增长。其他小
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家电个护母婴居家类等都有增长，但规模还不大。 

整体来讲，去年受疫情推动的品类，体量规模较大，今年增速出

现下滑。今年壶类、锅煲类等的增长，在收入方面有一定程度的弥补，

传统的品类销售额增长较大，但盈利能力不如新兴品类，影响到上半

年利润。 

 

问：去年家电线上流量上升，今年线上渠道出现内卷。如何看

待线上线下渠道结构的变化？ 

答：去年受疫情影响，线下小家电销售向线上转移，导致小家电

行业今年线上市场竞争加剧。线下渠道今年没有那么糟糕，线上的内

卷使得线下盈利能力得到一定好转，但在受去年疫情冲击后目前还没

有完全恢复。线上渠道占比会进一步提升。小熊今年线下有一定的增

长，收入增长情况和盈利能力表现比线上要好。 

 

问：上半年毛利率比预期要好，但销售费用增长较快，具体原

因？ 

答：今年原材料价格大幅上涨，对行业冲击比较大，剔除运输费

用的影响后，公司上半年毛利率保持稳定，而销售费用大幅增加，这

跟我们销售模式的变化密切相关。 

近年来公司自营的比例在不断提高，自营模式的毛利率较高，如

果不是因为原材料价格大幅上涨，我们的毛利率会更高些。原材料涨

价对公司毛利率的影响有较长的滞后性，一是因为公司有一定的原材

料备料，二是原材料涨价和供应商涨价之间存在滞后性，三是销售端

价格的调整也有一定滞后性。对于原材料涨价，往年我们有一定的消

化能力，但今年涨幅特别大，消化的时间和周期要更长些。目前公司

还没有完全消化原材料涨价的影响。 

同时，自营比例提高，会增加公司的营销费用、推广费用和人员

薪酬等，使得销售费用出现增长。 
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根源还是原材料价格大幅上涨会导致我们毛利率下降，而销售模

式的变化导致今年上半年毛利率保持稳定以及销售费用增长较快。 

 

问：抖音等新兴电商渠道表现如何？ 

答：新兴电商渠道公司目前在全力跟进，虽然销售占比还不大，

但已经有比较明显的业绩表现，预计今年销售占比会进一步提升。抖

音渠道有卖货的能力，整体盈利能力还不太理想。公司在抖音会重点

使用店铺自播的方式。如果公司能建立起自播能力，抖音渠道的盈利

能力会提高。 

 

问：今年能否实现股权激励设定的目标？ 

答：我们朝着这个目标在努力，今年仍有机会实现。目前公司前

端销售出现了一定的好转，公司更加重视和关注第四季度的销售表

现，每年的四季度也是销售占比最高的季度，值得期待。 

 

问：今年的渠道策略和产品策略如何？ 

答：渠道方面，公司策略目前没有做大的调整。线上渠道一方面

会维持传统电商渠道，另一方面会全力跟进新兴电商渠道。线下渠道

一直在拓展，收入占比也在稳步提升。海外市场比之前关注度更高一

些，包括品牌出海、跨境电商等，也有一定的增长。 

产品方面，公司之前走的是差异化路线，做更多的细分产品。基

于外部销售环境的变化，我们有做一定的调整。接下来公司会聚焦产

品，偏向于走精品化路线，在一些核心品类上把核心产品做到位。同

时，公司会着力于拓展生活品类、健康品类、母婴品类等小家电。公

司未来的增长点之一在于这些新兴品类的增长。 

 

问：在品类拓展过程中，生产方面会坚持比较高的自产比例吗？ 

答：生产方面，公司核心还是自制。 
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小家电产品品类丰富，差异化也比较大，公司的生产制造基地会

走专业化路线，没有办法去生产所有品类，会基于技术相通的维度来

决定哪些我们自己做。 

在品类拓展过程中，公司对 ODM合作持开放态度，会借用外部的

资源来推动产品扩充，目前这个业务模式已经打通，也能获得比较丰

富的产品资源。近年来，公司的 ODM生产比例在不断提高，一些品类

是依靠 ODM生产快速成长起来的。 

 

问：上半年线上自营比例提升，未来是否会把自营作为一个策

略去发展？ 

答：公司此前在天猫平台的销售模式是以经销为主，去年开始启

动自营，比例提升较快。受外部环境的影响，整个行业经销商的盈利

能力和经销模式受到了一定冲击。公司意识到这是一个趋势，主动去

构建自营的能力。公司没有刻意要求自营比例达到多少，会保持经销

和自营两种模式同步发展。 

我们也会探讨如何更好地激活经销模式，解决行业经销的盈利能

力问题。自营比例提升更多地是基于外部环境的变化，相对应做出的

一些调整。目前我们的自营能力已经构建出来，未来无论是经销，还

是自营，我们都具备这种销售能力。 

 

问：是否考虑推出新品牌去扩大消费者的受众基础？ 

答：小熊有这方面的考虑，有这种可能性，但还没有完全确定下

来。 

 

问：应收账款有多少，未来还有多少要计提？ 

答：今年上半年公司对个别平台的应收账款计提了坏账准备，这

部分坏账准备对上半年的利润有一定的影响，不过这部分应收账款现

在看来大概率是可以收回的。 
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问：今年行业竞争加剧，疫情红利消退后，采取什么方式和战

略应对？ 

答：疫情红利消退后，上半年预判略偏乐观，实际上没有增长，

预判和实际的偏差，导致管理费用增加有所偏差，体现在盈利能力有

所下降。长期来看仍坚持要去增长，也有很多可以增长的空间。小熊

上半年的这种状态，只是一个阶段性的。 

未来应对方面，一方面回到产品本身，上半年产品并没有大的突

破，接下来还是要在产品创新这块寻求大的突破，要有相对较大增长

的品类，抓住这样的机会，创造这样的可能性。另外，利用小熊全价

值链体系，提升运营效能，降低运营成本。在整体竞争力、盈利能力

方面，通过我们的管理和内部效能的提升，在行业里面做到相对的优

秀。这是企业应对外部环境变化的核心能力。当然也还包括扩渠道等

一些增量的维度。 

 

问：未来需求会恢复吗？ 

答：从小家电行业来看，大的趋势还没有改变，还有很多新品类、

新市场的机会，目前小家电行业还没有进入到发展的瓶颈。去年疫情

推动今年行业竞争加剧，明年或后年行业竞争环境会有一定程度改善

的可能性，对一些优秀的企业是很好的发展机会。 

 

问：今年上半年公司研发投入较多，未来研发投入会持续加大

吗？ 

答：公司今年上半年研发投入较多，希望开发出一些产品被市场

接受，形成一定的竞争力，但产品最终上市之后能否达到预期存在不

确定性。研发投入并不是今年突然加大，过去五年每年在大幅增长，

复合增长率达到 60%，今年并没有太大改变。 

公司的产品策略会扩到生活电器、个护健康、母婴等新品类。品
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类拓展也需要研发投入支撑，这样能更好地抓住新兴品类的机会。 

未来公司整体上还会继续加大研发投入，这是企业长期生存很重

要的一个方面。但公司也不会盲目去做研发，阶段性的前端渠道策略

和产品策略的变化，反过来会影响我们研发的管理和方向，要提高研

发投入的有效性，不排除阶段性做一些研发费用上的调整。 

 

问：未来新品占比会有大提升吗？ 

答：公司新品的销售占比不一定是每年都持续提升的，也不是越

高越好。公司新进入的品类是以新品为主，成熟品类会有合理的新品

占比。如果成熟品类里的新品占比过高、老产品销售不理想，会影响

到公司的效率和成本分摊。公司认为新品在成熟品类里的占比为

20%-30%是合理状态。 

 

问：二季度公司海外收入增速是否有明显比一季度提高，外销

毛利率水平？ 

答：二季度同比来看，海外业务收入增长较好。环比一季度来看，

变化不大，主要是二季度出货受到出口货柜紧缺的影响。从接单情况

来看，我们外销是逐季在提升。 

外销毛利率比内销整体水平要低一些，主要是因为 ODM代工业务

的毛利率要低一些。 

 

附件清单 

（如有） 

 

无 

 

日期 2021年 8 月 27日 

 


