
证券代码：301345 证券简称：涛涛车业

浙江涛涛车业股份有限公司

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（电话会议）

参与单位名称及

人员姓名

德邦证券、平安养老、泓德基金、嘉实基金、天风证券、

国泰君安、西部利得基金、开源证券、明涧投资、财通证

券、凯石基金、国投证券、长江证券等机构分析师及研究

员共计 48人。

时间

2023年 12月 26日下午 13:30-14:30

2023年 12月 26日下午 15:00-16:00

2023年 12月 26日下午 16:00-17:30

2023年 12月 27日上午 9:30-10:30

2023年 12月 27日下午 13:30-15:00

2023年 12月 28日下午 13:00-14:30

地点 电话会议、公司会议室

上市公司接待人员姓

名

董事、董事会秘书、财务总监：孙永

证券事务代表：卢凤鹊

投资者关系活动

主要内容介绍

一、公司近况新消息可否分享？第四季度销售情况如何？

能否分享下圣诞节、黑五和网一销售情况?

从公司近几年的销售来看，四季度占全年销售额比例

较高。公司的全地形车、越野车、电动平衡车、电动滑板

车等产品，会作为节日礼物赠送，包括今年 11月的黑五

和网一、12 月的圣诞节，公司销售增长情况不错。总体



来说，公司四季度的销售增长符合预期。

二、公司有哪些成就和优势?渠道如何做到快速布局，为

什么能够得到渠道商的认可？

首先是产品，符合消费者的喜好，同等价位的产品在

性能和驾乘体验方面有一定优势。其次，公司具备成本制

造端和品牌渠道端两端一体化的优势：产品核心部件自研

自制为主，能够有效降低生产成本和掌控产品质量；销售

方面以自有品牌为主，在议价上更具灵活性和主动权，可

以把真实的价格和好的产品传递给终端消费者。

多年以来，公司积极进行多渠道的销售布局，建立了

包括大型连锁商超、自有网站、 第三方电商平台、批发

商零售商、经销商等在内的线上、线下全渠道营销网络，

拥有更强的圈层覆盖能力和互补协同效应。渠道快速布局

能够得到客户认可，主要归根于：

(1)运营团队，北美销售前端主要为美国当地人，分不

同产品、渠道和品牌等组建销售队伍，直接面对终端市场，

贴近消费者，可以有效和快速地拓展市场份额；

(2)“仓储式”销售，该销售模式有效地将“国内生产、

国外存放、跨境销售、当地服务”等综合起来，能为客户

提供更多的优质服务，让公司产品在市场上有更强的竞争

力；

(3)售前售后服务，公司高度重视售前售后服务工作，

如现有境外仓库中近 5000平方米专门用于存放各式各样

的配件，方便客户采购和售后维修用。

三、电动自行车 2023 年增速比较快，2024 年能否保持增

长和如何展望？

公司电动自行车 2023年增速较快，1-3季度销售收入



已超 2022年全年，结合第 4季度销售旺季来看，预计 2023

年整年销售增长情况良好。

目前，公司电动自行车高端经销商有 300多家，并已

进入沃尔玛、Target、Bestbuy、Academy 、Kohl's 等大型

商超，预计 2024年销售仍将保持较好增长。

四、电动高尔夫球车 2023 年有新品放量，全年目标是否

能够实现？2024 年预计增长如何？

公司电动高尔夫球车 2023年在销售和研发方面取得

相应的进展，已陆续收到来自美国、马来西亚、加拿大、

墨西哥等国家和地区的订单，并逐步开拓大型商超，拓展

高端经销商 60多家，2023年已实现部分新品放量，给公

司营收带来一定的增量。

经过 2023年的产品研发和市场开拓，公司 2024年电

动高尔夫球车产品会陆续发货，也会有新车型及新产品上

市，高尔夫球车的业务增速会逐渐体现，加之美国市场需

求的增量也会给公司电动高尔夫球车业务带来新的增长。

五、大排量全地形车 2023 年全年目标实现情况？2024 年

预计增长如何？

公司 300ATV逐步实现量产，500UTV完成研发并将

陆续进入小批量试产。300ATV和 550UTV已陆续收到客

户订单。2024年，300ATV将进入欧洲市场，550UTV将

进入美国市场。同时，大排量全地形车的各个产品线项目

也按计划稳步推进。因大排量全地形车存在一定的技术壁

垒，产品落地需要时间周期，但公司对大排量全地形车的

业务具有较大信心，未来有望成为公司新的业绩增长点。

六、原有产品如电动平衡车、电动滑板车、小排量全地形



车 2023 年目标实现情况如何？2024 年预计增长情况？

公司原有电动平衡车、电动滑板车、小排量全地形车

等产品的销售在 2023年基本符合预期，实现平稳增长。

2024 年，公司原有产品随着渠道优化和产品升级，核心

竞争力持续提升，预计将保持整体平稳增长。

七、公司产品线较多，拓品的逻辑是什么？

公司产品线主要分特种车和智能电动低速车，特种车

主要为非道路车辆，智能电动低速车主要为道路车辆。目

前来看，非道路车辆发展稳定，道路车辆的前景更为广阔。

公司产品单价上从低客单到高客单价，产品越来越高端

化，客户群体也在升级，高收入者越来越多。

一直以来，公司主要聚焦于休闲车门类里的产品拓

展。拓品逻辑主要基于两点：①市场和客户有需求，销售

渠道类似，以电动自行车为例，线上渠道如自建站和亚马

逊均可以进行销售，线下商超渠道也可以跟电动滑板车共

用；②主要生产环节和工艺接近，如车架、电池 PACK、

电机等，电动平衡车、电动滑板车、电动自行车、电动高

尔夫球车等产品都可用到。

八、公司如何判断明年美国的需求，降息对公司是利好

吗？

公司运营团队深耕美国，将近 18 年的本土化运营，

销售网络中的自建站和亚马逊渠道直接触达终端消费者，

商超方面有进入沃尔玛 3900家门店，同时北美经销商根

据实际动销情况到公司自营仓库灵活提货，因此公司对美

国当地的市场需求可以进行较好的判断和预感。

美国是公司的主要销售市场，如美国降息将减少消费

者的财务成本，相应提高其购买能力，将对公司销售增长



带来有利影响。

九、北美库存情况如何，公司如何进行合理库存管理？

因公司在北美采用“仓储式”销售模式，故公司北美

库存相对非仓储式较多。随着四季度销售旺季带来的库存

减少，目前公司北美库存情况基本正常。在日常经营管理

中，首先公司会对销售情况进行预计，然后进行合理备货；

其次，对每月的库存总额保持充分关注，并对各类产品的

库龄情况进行深入分析。如库龄较长的部分，公司会对其

采购规模进行严格控制，并通过各个渠道适时进行销售处

理，以降低库存规模和优化库存质量。

十、如何展望和规划 2024 年的业绩？

公司对 2024年的业绩增长充满信心，基于新老业务

的共同发力，公司未来将持续向好。公司原有产品如小排

量全地形车、越野摩托车、电动平衡车、电动滑板车等随

着渠道上的优化、产品类目上的增加，预计每年将保持平

稳增长。新产品如电动自行车、电动高尔夫球车和大排量

全地形车，将随着新品放量给公司带来第二曲线的增长。

附件清单（如有） 无

日期 2023年 12月 28日


