
证券代码：002024                             证券简称：苏宁云商 

 

苏宁云商集团股份有限公司投资者关系活动记录表 
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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 
德意志银行：黄锐 

时间 2016 年 7月 22 日 11:00 

地点 成都大区会议室 

上市公司接待人

员姓名 
成都大区总经理：杨万波 

投资者关系活动

主要内容介绍 

一、苏宁在西南地区整体情况如何？  

西南在国内经济发展中整体占比较低，商业不如沿海发

达。沿海消费者已经历商品极大丰富的时代，消费习惯更为理

性，而当地消费者更习惯追求客单价较高的商品，如合资彩电、

冰箱等，消费力较强。西南地区销售增长势头较为强劲。 

二、 今年上半年整体增长怎么样？ 

通过转型，成都大区从去年下半年开始进入增长的快车

道。 

去年整体经济大环境相对好一些，线上线下有相对较好的

增长。今年消费市场有些停滞，但通过五一前后的调整以及今

年气温偏高的原因，带来空调、冰箱、风扇等夏季产品的旺销。

从产品线上来说，国产手机品牌在西南认可度较高，增长势头

较好，其次互联网品牌手机寻求线下发展，公司通过包销、定

制、首发等形式提升了互联网手机的利润率，实现了规模和利



润的提升。另外地产市场的回暖和改善性需求的提升也是一个

因素，成都整体房价水平相对偏低，但城市自身定位较高，加

上环境适合居住，吸引了周边较多的人群聚集，加上苏宁独特

的互联网零售模式和品牌认知以及入川以来十四年来的品牌

沉淀，成都大区整体表现较好。 

三、目前在成都有多少家店？ 

全四川云店、旗舰店等店面有 90家，服务站已开设 67家，

网络布局较为完善。 

四、服务站是最近两年新兴的一种模式，它仅作为为消费

者提供售后服务的一个门店还是？ 

苏宁在实体经营上有更多经验，我们选址更偏向于商业中

心。按照集团最新标准，基本定位 100-150平方之间。除了服

务作为一个因素外，更多的是作为一个销售的端口。服务站把

我们的非电器产品以及电器产品以二维码、PC端等 O2O的模

式都做了出样和展示。 

目前已有很多供应商对服务站很感兴趣，为了抢占三四级

市场份额，供应商愿意多陈列出样甚至派驻促销人员。因此有

可能会在提升服务站的服务质量以及毛利结构等方面匹配相

应的资源投入。这样 1+N 的模式下，苏宁以更加开放的姿态

去开拓三四级市场。 

服务站区别于传统旗舰店，它不具备强大的集客能力，因

此我们的人员更需要把服务站作为一个据点，走出去拓展市

场。我们把我们的服务站店长定位为事业合伙人，公司为他们

提供所有的后台服务以及相应的资源。店长们除工资外，还有

分红，所以积极性很高。 

五、线下门店哪些品类占比较高呢？ 

成都大区整体传统家电占比较大，其中黑电、白电、空调

占比最高，厨卫和生活电器紧跟其后，然后是 3C，总体来说，

还有很大的成长空间。 



六、苏宁分为集采和地采吗？ 

苏宁是统购分销模式，以集采为主，在具体产品型号上仍

然落地到当地。集团整体就库容、毛利、周转等方面进行把握，

保持商品良性周转，这样形成比较精细化的对接和管理。 

七、这样的模式下当地会不会有更多的灵活自主权？ 

根据多年的零售经验，大的促销节点围绕年度目标达成，

在年初已经规划好，因此临时促销节点变化较小，更多的是在

详细节点上不断优化，保证活动准备周期，确保活动效果。 

八、成都今年开店计划？ 

成都市一环内已经趋于饱和，目前正在向成都二环、三环

以及周边郊县以及三四级市场拓展。红孩子、超市店、服务站

都有布局和计划。 

九、目前小家电市场如何？ 

今年小家电成长不错，首先空净市场需求较大（成都出现

了雾霾），人们对生活质量追求较高，其次集团正在大力引进

到一些互联网品牌到易购开放平台上销售，这些品牌有较强的

粉丝群，也带来了一些增长。 

十、现在向农村地区扩张情况如何？ 

公司通过在县镇布局服务站以及授权加盟的网点和乡村

联络员等方式，顺利地实现工业品下乡和农产品进城。农村市

场用户可以以更优惠的价格享受更便捷的商品和服务，城市用

户也可以享受到质优物美的农产品。 

目前四川地区已经开设中华特色馆十多家，下半年还要继

续开设。上半年我们和丹棱县举办的不知火节，通过苏宁独有

的互联网零售模式，在上海、北京、深圳、广州等地方同步开

售，在线下提供展示平台，销售特别好，大大提高了当地农特

产品的知名度，帮助商户卖向全国。值得一提的是，这个案例

还被国务院农业部作为典型案例进行推广。 

十一、转型毛利率降低的原因是什么呢？ 



当时公司率先在业内实现双线同价，整个供应链对互联网

认识还有一个过程。我们通过更加精细化的管理，增强了终端

人员的经营意识，另外我们物流和售后也有一些社会化的创

收。公司正从各个链条上寻求利润的增长，从而获得利润上的

增长。 

交流过程中，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 2016 年 7月 22 日 

 


