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苏宁云商集团股份有限公司投资者关系活动记录表 

                                                      编号：20131101 

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 

上投摩根基金、社保基金、博时基金、长城基金、长安基金、

富国基金、广发基金、东吴基金、华夏基金、华安基金、华鑫

基金、嘉实基金、上海博宁投资、上海环懿投资、上海景林资

产、尚诚投资、安邦资产、大华投资、光大永明资产、鼎天投

资、宏源资产、泓湖投资等 

时间 2013年 11月 01日（周五）15:30-17:00 

地点 电话会议 

上市公司接待人

员姓名 
董事会秘书：任 峻 

投资者关系活动

主要内容介绍 

 

一、对公司整体发展情况进行阐述： 

2013 年，苏宁的工作重点是云商模式转型。今年以来公

司配套组织流程、6 月份同价、9 月份上线开放平台，以及公

司核心能力建设，如技术、物流、资金方面的能力都在始终贯

穿和推进。从短期业绩角度看，公司在转型过程中遇到一些困

难：1、从客观方面说宏观市场、整体经济环境并不好，对公

司经营产生压力；2、同价策略的推进对公司盈利能力有所影

响，但与此同时，公司主动直面竞争，避免了消费者分流以及

苏宁品牌信用度的下降。在同价推进的第三季度中毛利有所下

降。 

苏宁注重长远战略和格局，在战略和布局的方向上一定要



正确，但是短期问题苏宁也不会回避，要进行针对性解决，如

销售层面： 

1、需进一步传播同价理念。四季度，苏宁将进一步传播

同价和低价理念，随着消费者逐步认知，销售将会有所体现。 

2、第二，苏宁需要改变，建设互联网运营体系，实行更

专业化的分工，提高用户体验。四季度，公司所有管理层最重

要工作就是围绕用户体验，优化各环节流程，包括页面购物流

程、物流、支付等问题。 

3、目前易购站外引流还处于初级阶段，大部分仍依赖促

销引流，未能建立持续的经营模式。因此四季度要搭建广告联

盟，站外数据营销平台，提高站外引流和转化；四季度还要推

进 1.0 版 O2O 门店，推进门店互联网化体验。 

 

二、投资者就感兴趣的问题与管理层进行了沟通，主要讨

论问题： 

（一）关于双 11 活动，能否简单介绍？ 

O2O 融合是公司发展战略，双 11 购物节的主题就是 O2O，

线上线下全攻略，活动期间是 11.8-11 日。 

1、线上线下可以领苏宁各式各样苏宁券，并提前派发，

如上线的少量人群社交的拉帮结派游戏，可以通过玩游戏领

券。后期苏宁将继续通过社交营销模式进行站外引流。 

2、门店大量销售人员到周边写字楼、居民区发券，和餐

饮娱乐性等企业合作发券。 

3、引流和支付相结合， 为有效推广易付宝，我们特别推

出了易付宝实名认证+快捷支付活动，既可以充值返券，还能

参与汽车抽奖和 iphone5s 抽奖。消费者购物当天使用余额支付

代替网银支付，减少购物流程，提升购物体验的同时，还能享

受三重惊喜。 

4、海量特价机，做了大量买断和采购，每个型号的数量



充足。 

5、超级 0 元购，大量商品参加 0 元购，享受返券。 

（二）苏宁在大数据应用方面有什么设想？ 

对于零售行业，核心是数据化经营，这一点在上一个时代

就已得到验证。在互联网时代中，零售商可以获得更加广义的

消费者行为，从而获得商机。如何获得大数据，到什么程度可

以称为大和完整？大数据的技术能力方面，目前市场各家都没

有做到的是如何应用大数据真正产生数据和效益，形成商业模

式，并体系化。目前来看，苏宁需要考虑如何获得数据，从门

店、易购可以获得，我们在考虑和专业第三方公司进行合作，

如现在搭建的苏宁广告联盟平台，通过这个平台，进行推广和

引入流量，即有机会获得站外数据。这个环节上，PPTV 聚力

就可以加入进来，和苏宁形成站外联盟。 

在数据能力建设上，苏宁已有专门团队，并在并行计算、

应用上做了尝试。如何使公司内部处理体系化、规范化、自动

化去运作，是公司要追寻和努力开拓的。 

11 月中旬，苏宁硅谷研究院开幕，包括云计算、大数据、

搜索，有 3 个研究室和 1 个研究方向，我们已经在进行人员招

聘，很多丰富经验的人员将加入苏宁，同时苏宁还在寻求和善

长于技术研究的公司进行合作。 

（三）开放平台之后，收费模式对毛利会不会有进一步冲

击？ 

在上线开放平台前，公司已有详细的思考和对策。政策方

面，对大家电、3C、母婴产品等品类的供应商，目前收费入

驻；对百货、日用品、图书等品类的供应商是免费的，这也是

由于市场地位决定的，同时也是一种竞争性的措施。开放平台

于苏宁，是丰富 SKU 的手段，是增加流量的手段，不计入主

营业务收入，不影响毛利率；苏宁投入的只是技术平台、研发

和运维，我们后期还要为开放平台的商户提供一系列服务，如



广告、物流、金融等方面，将会有所收益。 

（四）近期社交媒体微信、易信、未来推出，在这个方面

苏宁是怎么做的？ 

社交媒体关乎未来整个互联网零售服务体验，首先，苏宁

将借助社会化的社交媒体，为互联网销售提供对接，苏宁已经 

和微博、易信、微信在合作，其他社交媒体苏宁也会去合作； 

公司本身也会考虑自身的社交媒体产品，不会直接与其他

的产品竞争，而是聚焦消费者购物领域、整个零售环节去考虑，

更多是垂直化的，功能包括所有销售人员与用户之间的关系和

交流，还有消费者间共同购物话题形成的关系和交流，线下线

上商户和消费者之间的关系建立，同时也会对外向第三方互联

网公司开放，他们也可以到我们的平台进行消费者推广。 

在社交工具中，苏宁以开放为理念，服务面向社会开放，

资源为社会所用。社交很重要，苏宁将垂直社交媒体和电子商

务打通，通过社交能和消费者形成关系，进行针对性营销推广。 

 

接待过程中，公司严格按照《信息披露管理制度》等规定，

保证信息披露的真实、准确、完整、及时、公平。没有出现未

公开重大信息泄露等情况，同时已按深交所要求签署调研《承

诺书》。 

附件清单（如有） 无 

日期 2013年 11月 01日 

 

 


