
格力博（江苏）股份有限公司 

投资者关系活动记录表 

                                                            

编号：2024-003 

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） 

参与单位名称

及人员姓名 

财通证券、招商证券、天风证券、民生证券、光大保德信、

高毅资产、神采资产、广发基金、西部证券、诺安基金、人

保资产、易方达、长信基金、永赢基金、南方基金、华安基

金、东证资管、银河基金、招商基金、嘉实基金、博时基金、

中欧基金、交银施罗德基金、东方红资产等 

时间 2024年 4月 30日 9：30 

地点 公司会议室 

上市公司接待

人员姓名 

董事长陈寅先生 

财务总监、董秘徐友涛先生 

投融资总监蒋晔先生 

投资者关系活

动主要内容介

绍 

董事长陈寅先生： 

在和大家交流之前，我想代表整个管理层，就 2023年的业绩

表达歉意。2023年的业绩出乎我们的预料，与 2022年相比，

落差也非常大。在过去一年中，格力博的核心竞争力显著提

升，我们的产品、制造能力和渠道建设都有了很大的进步，

但面对下游零售商去库存挑战时，公司的反应速度还不够

快。我们未能预料到客户品牌会有较大下滑，以及大客户如

亚马逊坚决减少库存的决定。这些因素导致我们的销售额二

十年来首次出现了下降。 

回顾过去一年，我们认识到在费用控制上没有做得足够好。

如果能重新经历这 12 个月，我们会更严格地控制非核心部

分的费用，确保节省下来的资金能够更有效地使用。从 2024

年 1月份开始，我们采取了一系列措施，进行了公司内部的

大量调整，包括自公司成立以来最大规模的人事调整，但在

压缩费用的同时，确保不会影响公司的核心利益。 

这些调整显著提高了我们的运营效率，所有员工都增强了成

本控制意识。我们还实现了组织结构的扁平化，减少了人员

臃肿，提高了效率。目前来看，这些调整非常成功，我们预

计 2024年的整体费用将比 2023年大幅下降。 

2023 年对我们管理层来说是一个宝贵的教训。我们已经做了

很多反省和调整，我们有信心，在 2024年实现更好的业绩，

并为未来三到五年的国际竞争做好准备，希望在 2024 年及



以后的每一年都能够表现得更加稳健和健康。 

 

问题 1：目前公司商用产品的进展是否符合预期？ 

回复：公司执行的是产品主导战略，通过持续大量的研发投

入，向市场推出令客户满意的产品来占领市场和提升竞争

力，在商用领域的开发也不例外。2023年，公司推出了 82V

全系列商用产品，该系列产品以锂电商用割草车 OptimusZ为

核心，通过持续高水平的研发投入，进一步推出了手持式、

手推式系列产品，还推出了为商用产品配套的移动储能装

置，以解决绿化园林公司的“里程焦虑”。 

目前公司商用系列产品已经由点到面，形成全覆盖，可以满

足绿化园林公司所有的需求。经过 2023年市场的检验之后，

公司感觉到商用领域的挑战是巨大的。虽然公司产品在整个

行业里面走在最前面，但是商用市场对于一个企业的要求，

是一个综合性的要求。所以，商用系列产品还是刚刚开始。

时间上，公司很多产品将在今年二季度开始上市，所以 2024

年还是逐渐布局阶段，希望在 2024 年三季度开始商用系列

销售会逐渐上升。后续公司将产品的优势延伸至渠道，并加

强售后服务能力。 

 

问题 2：去年客户品牌业务下降的很厉害，今年预计发展情

况如何？  

回复：今年一季度，客户品牌业务发展比较好，主要还是因

为去年下游零售商去库存对这些客户的影响比较大，今年开

始随着下游零售商补库需求，这些客户也开始进入补货周

期，根据目前公司在手订单，我们预测客户品牌业务在今年

会有大幅度的提升。 

 

问题 3：对于商用领域锂电产品替代汽油动力产品的前景，

公司是如何判断的？ 

回复：整体来讲，油改电的趋势是毫无疑问的，但是挑战也

是巨大的。毕竟在这个领域，汽油动力的产品被使用了几十

年，很多从业者都习惯了汽油动力产品。所以，虽然锂电取

代汽油是不以人的意志为转移，但是这个过程会经历一个比

较痛苦的铺垫期，然后才会迎来上升期。目前来看，还是处

在铺垫期阶段。公司在这个领域投入是从 2017 年就已经开

始了，近年来做了很多艰辛的投入，公司相信没有耕耘就没

有收获。目前我们已经从点的优势发展到面的优势，所以格

力博在同行业里面是最具有机会和实力，能够在行业开始高

速上升的阶段，保持住行业第一，这也是为什么我们目前为

之努力的原因。 

 

问题 4：加州燃油禁令目前实际落地情况怎么样？ 

回复：美国加州要求，从 2024 年 1 月 1 号开始，新销售的



小型发动机产品，如吹叶机、割草机、链锯和高压清洗机等，

实现零排放。无论是零售商还是经销商，只能采购锂电动力

的 OPE设备在加州销售。加州的人口占全美大约 12%至 15%，

GDP 也与之相当。得益于气候适宜和人口集中，加州对 OPE

的需求非常大，规模约占全美超过 12%。现在加州的大部分

的销售商都是在囤货汽油动力的产品，主要是基于这些产品

将要在市场上消失，但是这个现象延续的时间不是以年计

算，而是以月计算。因为法律规定，他们只能销售 2023 年生

产的汽油动力产品，随着这部分产品销售完毕，这些销售商

只能售卖锂电产品，预计最迟今年底就会完成转换。所以公

司非常重视加州市场，去年就已经开始布局。 

 

问题 5：目前公司账上存货大概 20亿左右，其中高价库存还

有多少？什么样的库存水平对公司而言是比较有利的？ 

回复：按照现在的去化速度，高价库存有望在今年内去化完

成。反映到 2024年的业绩，还是会有几个点的影响。到 2025

年这块影响就基本上完全没有了。可以说 2025 年公司会是

轻装上阵，有希望回到正常的利润水平。 

截至今年一季度末，公司存货余额 20.75亿，里面包括了所

有的零部件和产成品。自有品牌业务和客户品牌业务对存货

的要求是不一样的，前者需要保有一定量的存货，满足客户

随时补货的需求，而且公司产品种类较多，这方面的要求更

是高于同行，事实上，有些产品已经到了缺货的警戒线，所

以我们正有针对性的做一些产品的补货。整体来讲，按照目

前的趋势，保持 16亿的存货余额，对公司是比较有利的，所

以今年公司还是会持续执行 降库存策略。 

 

问题 6：公司与 Lowe’s 的合作是否有回升的可能？ 

回复：基本上现在双方的关系已经从最低谷走出来了，并且

一直在上升的过程中。现在公司除了给 Lowe’s代工超市品

牌外，自有品牌的清洗机还是在门店内销售，今后还是会延

续自有品牌+代工模式的组合，只不过产品种类会更加丰富。 

 

问题７：去年亚马逊去库存对公司的销售影响很大，今年公

司对亚马逊的销售情况如何？ 

回复：事实上，去年亚马逊终端的销售还是比较正常的，但

是由于执行去库存政策，大幅度降低自身库存，降低了对公

司的采购金额，导致扣款比例较高。随着去库存达到预期目

标后，亚马逊的库存水平已经是降到很低的位置，所以今年

向公司采购开始恢复，预计今年的销售额会比去年显著上

升。 

 

问题８：STIHＬ向公司采购商用割草车的原因是什么？ 

回复：公司为 STIHＬ贴牌 OｐｔｉｍｕｓＺ产品，这项合作



是去年３月份确定的，今年１月份开始大规模出货，主要还

是基于产品本身的竞争力，这项合作对双方都是有利的。 

 

附件清单（如

有） 

 

 

 

日期 2024年 4月 30日 

 


