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第一章 建设项目概况 

1.1 项目名称 

南方泵业股份有限公司全国营销服务网络建设项目 

1.2 承办单位概况 

 南方泵业股份有限公司系国内最早研发并规模化生产不锈钢冲

压焊接离心泵的厂家，是目前国内不锈钢冲压焊接离心泵领域产销量

最大的行业领军企业，于 2010年 12月 9日在深圳证券交易所挂牌上

市（股票代码：300145）。 

 本公司主要产品为不锈钢冲压焊接离心泵和恒压变频供水设备，

产品广泛应用在净水处理、楼宇供水、工业清洗、空调水循环、深井

提水、中低压锅炉给水、制药及食品等领域。其中 CDL系列立式多级

离心泵和 CHL系列卧式多级离心泵是公司的主导产品， 

 本公司主导产品市场占有率较高。按照销售额统计，本公司不锈

钢冲压焊接离心泵国内市场占有率约为 12%。公司 CDL系列和 CHL系

列不锈钢冲压焊接产品的系列范围、产品销量、市场知名度、产品质

量均排在国内同行首位。公司目前的主要竞争对手是丹麦的格兰富、

德国的 WILO公司、日本的荏原公司（EBARA）、美国 ITT公司旗下的

LOWARA公司等。 

 公司目前在国内的销售网络设臵为 5个大区：华北区、华东区、

华南区、华西区以及华中区。下辖北京、石家庄、上海、南京、广州、

南宁、合肥、兰州、武汉、长沙等 50余个销售服务单位，负责售前、
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售中、售后服务。随着产品质量的稳步提高，生产规模的逐步扩大，

销售量、销售额均呈现相当幅度的上涨趋势。 

2 项目概况 

2.1 项目建设内容 

公司拟利用超募资金 5,680万元，用于营销服务网络建设，公司

将在全国范围内充实原有的 17个区域销售服务部。这 17个区域销售

服务部分别隶属于华北区销售服务中心、华东区销售服务中心、华南

区销售服务中心、华西区销售服务中心和华中区销售服务中心（详见

后）。项目建设周期为 1 年。 

2.2 项目建设地点 

华北区销售服务中心：包括沈阳服务部、大连服务部、石家庄服

务部、呼和浩特服务部； 

  华东区销售服务中心：包括上海服务部、南京服务部、青岛服务部； 

  华南区销售服务中心：广州服务部、东莞服务部、南宁服务部； 

  华西区销售服务中心：西安服务部、合肥服务部、兰州服务部； 

   华中区销售服务中心：南昌服务部、武汉服务部、成都服务部、

长沙服务部。 

第二章 项目建设的必要性和可行性分析 

1 项目建设的必要性分析 

1.1客户需求持续增加，销售量不断提高 

我国水资源分布不均衡，因此国家近年来一直加大力度，持续增

加对水利建设的投入，以及由城镇化带来的城市建设加速等因素，都
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使得市场对我们产品的需求日益增加。因此，我们的不锈钢泵销售状

况持续向好，销售前景非常乐观。同时，随着全国各地水处理工程的

推进，房地产项目及自来水公司对我公司无负压变频供水设备需求量

日渐提高，特别是在我们上述 17个服务部所在地，这种情况更为明

显。因此我们计划在上述地区实施营销服务网络扩建项目。 

 1.2 公司各服务部现有状况及其存在的不足 

 1.2.1 上述服务部目前基本情况如下： 

 

1.2.2 公司现有营销网络存在的不足主要体现在以下两个方面 

1.2.2.1 各分部覆盖面广、人员短缺 

目前，每个地区的服务部都承担着所在省份及周边多个省份的销

售服务工作，工作区域覆盖面较广。然而目前公司在各办事机构的常

大区 服务部 现有面积 现有人数 

华东区 

上海  70㎡ 47 

南京  128㎡ 47 

青岛  70㎡（租） 4 

华南区 

广州 120㎡（自有）+ 80㎡（租） 23 

东莞 80 ㎡（租） 7 

南宁 70 ㎡（租） 7 

华西区 

西安 128㎡ 14 

合肥 120 ㎡（租） 9 

兰州 120 ㎡（租） 4 

华北区 

沈阳 59㎡ 17 

大连 90 ㎡（租） 4 

石家庄 150㎡ 23 

呼和浩特  50㎡（租） 9 

华中区 

南昌 50 ㎡（租） 5 

武汉 70㎡ 26 

成都 90㎡ 20 

长沙 50㎡ 5 
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驻人员较少，与目前日益扩大的市场需求相比，公司的销售与服务人

员的人均工作量过于繁重，有时甚至影响到对客户的访问、沟通和售

后服务等工作。因此，为了巩固和发展客户关系，把潜在订单落到实

处，需要增加各地销售服务人员数量。 

1.2.2.2 办公场所简陋、办公设备不完善 

 公司目前在上海、武汉、成都等城市办公场地极为拥挤，办公条

件差，例如，武汉服务部共有工作人员 26人，而办公室面积只有 70

㎡。因此，现有条件已不能适应目前市场激烈竞争的需要，不便于公

司业务的进一步拓展甚至影响到销售队伍的稳定。因此，销售服务服

务部办公处所条件的改善以及添臵相应办公设备等是十分必要的。 

2 项目建设的可行性分析 

2.1 扩建销售服务部、完善营销服务网络是对现有营销体系的加强 

我们第一期计划扩建的服务部，都属于目前销售情况好，或者市

场潜力大的地区。这些服务部硬件条件以及销售力量的加强，能够直

接带动销售额的提高、销售利润的增加。 

2.2 建设营销服务网络不会影响公司正常运营所需的现金流 

营销服务网络建设所需资金来自 2010 年公司公开发行股票所募

集资金中的部分超募资金，不会占用公司日常经营所需的现金。同时，

各服务部、销售大区以及公司总部对项目建设进行了认真的分析和论

证，项目预算合理可行。 

第三章 项目建设条件 

1 资金来源 
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营销服务网络建设所需资金来自公司 2010年公开发行股票所募

集资金中的部分超募资金。项目建成后，公司将提供足够的资金来保

证营销服务网络的正常运转，确保营销服务网络能够充分发挥作用。 

2 人员准备 

公司人事部门已经会同销售部，做了大量人员储备工作，目前部

分拟新增人员均已落实，只待各服务部硬件扩建工作完工，随即就可

投入到实际工作中。 

3 市场条件 

目前公司产品的需求旺盛，因此一线销售人员、服务人员工作量

很大，有些甚至超负荷工作，因此，亟需增加人员数量，以适应市场

发展。因此，按计划增加的人员，不会产生冗员，不会因此徒增费用。 

 

第四章 项目建设方案 

1 项目发展规划 

 此项目是依据公司整体发展规划而制定。是为了适应市场发展形

势，快速、高效完成全国销售服务网络建设，从而巩固、扩大市场占

有率，提高销售服务水平。 

 2 项目建设方案 

主要是以原有的销售网络架构为基础，提高硬件水平。在建设过

程中，将与既有客户保持联系，及时发布迁址通知，不会影响到日常

销售工作、售后服务工作的进行。 
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营销服务网络建设总投资为 5,680万元，主要是扩大办公场所、

购买办公设备、人员招聘培训等费用。 

2.1 建设方式 

主要是在合适地段，购买办公用房，并根据公司形象设计要求，

进行装饰装修。 

2.2 项目建设具体内容 

本项目预计投资总额为 5,680万元，其中包含购臵办公场所、办公

场所装修、办公设备添臵、日常营运支出等全部费用。具体明细如下： 

项目实施地点 
预计 

面积 

预计 

费用 
预计增加人数 

华东区 

上海 300㎡ 700万元 20 

南京 200㎡ 220万元 10 

青岛 200㎡ 220万元 5 

华南区 

广州 350㎡ 650万元 12 

东莞 200-300㎡ 330万元 5 

南宁 200-300㎡ 320万元 3 

华西区 

西安 250㎡ 280万元 8 

合肥 200㎡ 220万元 6 

兰州 160㎡ 160万元 9 

 

华北区 

 

沈阳 200㎡ 250万元 10 

大连 100㎡ 150万元 5 

石家庄 300㎡ 370万元 10 

呼和浩特 100㎡ 110万元 0 

华中区 

南昌 200㎡ 250万元 5 

武汉 200㎡ 290万元 2 

成都 200㎡ 260万元 4 

长沙 400㎡ 900万元 25 

合计     5,680万元 139 
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第五章 项目效益评价 

营销服务体系的完善，是公司业务收入增长、市场占有率提高的

重要保证，有助于提升公司水泵以及水处理行业的综合竞争力，为公

司实现更多经济效益；同时，上述销售服务部的增员扩建，将有利于

加强销售人员市场开发的深度和广度，并为售中、售后服务效率的提

高，提供有力的物质和人员保证，也必将进一步提升公司品牌的知名

度和影响力，有助于巩固老客户和开发为新客户，并为公司增加经济

效益。 

第六章 项目可行性分析结论 

1、本项目的建设符合目前企业发展趋势，有利于满足市场日益增

长的需求，具有良好的经济效益。 

2、营销服务网络的扩建有助于市场信息的搜集、整理、分析，有

助于销售策略的制定、调整、实施，从而最终有利于巩固和提升公司

产品的市场占有率。 

3、为进行此项建设，公司已进行了充分的调研和准备，具备了建

设项目所需的所有条件，项目建设不会挤占资金、不会影响公司正常

经营。 

第七章 风险分析 

1、市场风险  

我国虽然是全球制造泵的消费大国，但相对发达国家的发展状况，

我国尚处于发展的初级阶段，一方面行业进入门槛不高，产品同质化

比较明显；许多小企业产品“以次充好”、以“低价”冲击市场，扰



 

 - 10 -  

乱了市场秩序，企业之间的竞争十分激烈；另一方面公司产品与房地

产以及市政设施建设等领域存在一定的关联性，因此还会受到国民经

济发展、宏观调控、房产新政等政策因素的影响。公司如果不能快速

提升产能规模、扩大营销网络、不能全面提升公司的综合竞争能力，

将会面临较为严峻的市场风险。  

2、管理风险  

随着本项目的实施，公司营销规模将逐步扩大，管理难度将进一

步增强，如果公司目前的内部管理机制不能适应营销网络升级与扩

张，管理能力和水平跟不上营销网络扩张的速度，将会影响本项目的

顺利实施以及本项目建成后的功能发挥，给公司的发展带来不利影

响。  

3、财务风险  

随着公司营销网络建设的进一步推进和募集资金的逐渐投入，公

司固定资产规模将进一步扩大，经营成本也将进一步提高，公司若不

能及时、有效发挥营销网络对销售拓展的推动作用，将面临固定资产

规模扩大及经营费用增加所导致的相关财务风险。  

4、人力资源风险  

公司随着募投项目的不断投入和营销网络的不断扩张，需要更多

的技术、管理、财务、营销等后备人才，这对人力资源的规划、招聘、

培训和晋升机制提出了更高的要求。如果人力资源的保障跟不上公司

发展以及营销网络建设的步伐，将对公司的快速发展产生滞后风险。 

 


