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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：2023-004 

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   

活动参与人员 
中金公司、国泰君安证券、中信建投证券、东方证券、富国基金、

融通基金等 188方接入电话会议 

时间 2023年 10 月 30日 

地点 公司会议室 

形式 电话会议 

公司接待人员 
董事长、总经理李一峰先生 

副总经理、董事会秘书刘奎先生 

交流内容及具

体问答记录 

问：第三季度收入增长的原因？ 

答：公司 2023年前三季度实现营业收入 33.18 亿元，同比增长

22.96%，第三季度实现营业收入 9.77亿元，同比增长 14.89%。 

从品类的维度来看，公司策略性地切入了一些传统大品类，对

增长贡献较大，如电饭煲、水壶等大品类在提升了销售规模的同时

取得了较高的增速。母婴、净水等新兴品类取得了较高的增速，对

收入增长也有积极贡献。 

从渠道的维度来看，公司主流电商平台保持了稳定增长，抖音

等新兴电商平台贡献较大增量，海外渠道也实现较高增速。 
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问：Q3 毛利率表现较好，展望明年毛利率水平是否还会延续？ 

答：影响毛利率的因素较多，包括产品结构、产品定价、渠道销

售结构等。产品结构、产品定价对于毛利率的影响在前段时间已有

一定体现，第三季度毛利率提升的主要原因是自营渠道销售占比提

升等。公司未来会保持合理的毛利率水平，不会一直持续提高。 

 

问：公司如何平衡增长和销售费用控制之间的关系？ 

答：公司的销售费用投放主要分为两个方向：一是品牌投入，

公司三季度做了品牌明星代言，影响了近期的销售费用，但这是基

于相对长期的考虑，小熊品牌目前还有较大成长空间，公司有需要

也有能力去做品牌投入。二是市场促销费用，投入节奏受市场竞争

状态的影响，为维持市场地位需要投入一定的营销费用去维持。 

公司的费用控制主要体现在费用投放的细节管理上，重点是提

高费用投放效率，在实现收入增长的同时尽量控制销售费用不往上

涨。 

 

问：公司在刚需品类取得不错的表现，电饭煲、电水壶等品类

规模、体量、占比如何？ 

答：目前看电饭煲、电水壶等品类的市场份额表现与小熊品牌

整体排名相匹配，但还没有进入头部。小熊现在新品类的销售占比、

市占率等仍在提升，未来还有较大的成长空间。 

 

问：公司后续品类策略是否延续？ 

答：公司目前品类策略会延续较长时间，不会做大的改变。一

方面，做大做强传统品类，聚焦有长期性且有规模的品类；另一方

面，继续积极拓展新兴品类，保持过去积累下来的差异化优势能力，

继续抓取市场机会。 
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问：小熊的小型洗衣机表现较好，公司在大电小型化这一方面

是否会考虑别的品类？ 

答：从小熊的底层逻辑来看，小熊的品类延展性很广，公司未

来会在大电小型化做探索，并以人群为维度，打破品类创造的边界，

更加积极聚焦品牌定位的年轻人群。 

当前对这一方面的切入仍处于探索阶段，还没有上升到公司战

略层面，我们在逐步构建这一方面的能力，试探市场对品牌的接受

度，还需要一些时间对这一方向进行探索。 

 

问：目前海外市场表现如何？有何展望？ 

答：目前海外业务收入占比不大，但今年海外业务增速较快，

能给公司带来新的增长空间。 

过去小熊海外业务以 ODM 代工为主，现在主要是自主品牌出海

和跨境电商业务。自主品牌出海的销售地区主要集中在东南亚，以

及欧美地区的华人市场，目前东南亚市场部分国家对小熊品牌已有

一定的认知，公司未来会继续加大品牌建设和推广力度。跨境电商

前期做了一些探索动作，今年在收入端有较大的进步，目前底层能

力已经构建起来，未来会注重提高运营效率。 

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 

 


