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投资者关系活动记录表
                                                      编号：2015-07-20
	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（投资者电话交流会）

	参与单位名称及人员姓名
	中邮基金、光大永明资产、华夏未来、中信证券、星石投资、华安基金、方正证券、银河基金、新华基金、太平洋证券、招商证券等

	时间
	2015年07月20日下午4：00

	地点
	公司会议室

	上市公司接待人员姓名
	董事长：徐炜
董秘：高鹏

	投资者关系活动主要内容介绍
	一、公司开展汽车电商的产业背景介绍

1、
汽车产业的变化
汽车开始进入微增长时代，从卖方市场向买方市场转变，中国产能4000万量，销量2000万辆，汽车厂商要达到盈亏平衡点以上需要向4S店压货，经销商不断增加库存，几千万建店成本下，需要电商渠道来补充，而大多4S店售车在亏损，承受成本没有利润，因此倾向专注做售后，因此厂商产能过剩、经销商库存压力为汽车电商发展打开窗口。

2、传统垂直汽车网站面临的问题
是导流和集客模式，吸引用户对接后市场，但移动变革缓慢，对用户吸引力降低，4S店通过销售线索的用户转化率在下降，基本已降至1%-2%，此外价格不透明拉长用户购买决策周期，用户购买体验差，且无产品定价权、依附4S经销商进行交易转化，效率低。
3、车风网基本情况介绍
车风网节省了客户砍价的环节，达成意向再提车，目前全款售车在车风大约占1/3，最近两个月平均5000辆/月，月流水规模在2个亿，预计全年5万辆，明年20万辆，成为全国前十汽车经销商之一，目前销售的价格大多是十几万中型车。

二、问答环节

Q1:车风网目前售车类型？

A: 比如别克英朗品牌（主流车型）、清库存的车，畅销车的接单意愿不太强。

Q2:为何目前仅有1/3全款购车?订金水平?

A: 目前一些购车者还是没改变传统购买习惯，通常订金500-2000元。

Q3:目前车风网和经销商的转化周期？

A: 现有车型的转化速度就是2-7天，从车出去到拿到全款，比传统经销商快，和传统的渠道数据重合仅有6%，4S店转化时间有的半个月，目前大多是2-3个月库存积压，现在就是线上比线下的转化速度更快，若车型多的话会更快。现在大约几千辆内一周会消化掉，自行会判断哪些车型适合合作。

Q4:车风网目前的推广力度？

A: 9月份可能举办全国性的汽车节，上月在宁波组织活动每小时售车就达到300台，还会加大品牌宣传树立知名度。

Q5:如何解决车源问题？

A: 电商可以解决资金、销售渠道和体系问题，车风的数据和厂商重合仅为6%，所以认为车风是另一个有效、带来增量的销售渠道。

Q7:车风网的核心竞争力？

A: 1）真正买断车型，有资金及上市平台；2）车风在移动端获取数据能力强，上市公司也会在投放量、数据支持，竞争对手移动端增长较慢；3）车源上和上下游的利益关系安排很好，竞争对手一旦做电商面临尴尬，出身和产业链利益冲突决定做不大，车风把握了机遇，解决了主机厂商库存和经销商垫资的问题，实现3方共赢；4）车风网包销模式具有自主定价权，价格透明，有吸引力，严格执行，给用户信任感，一些网站售车与线下实际不一致；

Q8:公司如何积累用户数据？

A: 目前网站主动去搜索销售线索，未来要提高用户黏性，直接吸引流量，做了14年数字营销业务历史积累的数据用处也很大，可以捕捉用户手机号等资料，通过微博、微信等媒体记录分析用户行为。每月可清洗出有购车意愿的是20-30万人，车风网转换率是60%，行业是50%，就是每月30万有效获取，18万转换，即每年200万辆转换。

Q9:未来其他数字营销公司也可布局汽车电商形成竞争？

A: 没有车源是不行，有些网站拿不到车，厂商目前第一选择是车风。

Q10:目前搭建汽车电商生态链还需加强的地方？

A: 1）拿车，在策略层面考虑；2）提车点的扩张，要有相应的提车点资源，提车点目前500家，4S店主要是在上海、浙江、宁波等地，年底突破1000家，目标达到3000-5000家，地域和销量是标准，4S点出问题是较好的合作机会，保证用户当天提车开回去；3）发挥汽车行业金融属性，从库存金融、消费信贷、保险方面等绑定，降低用户成本，是高毛利业务。

Q11:汽车金融如何切入？

A: 可能对接传统金融公司，战略合作或入股。

Q12:公司内生增速较高，下半年预计情况？外延扩张的方向？

A: 公司数字营销业务发展较好，始终考虑向下一个领域发展，汽车、金融是战略方向，空间足够大，今年Q1汽车行业出问题，去年开始发力汽车互联网营销，向电商发展，拿了一汽三个整车品牌，预计后面上汽、广汽可能合作，传统业务这块预计有80%-100%增长，之后两年预计50%以上增长，衍生方向是汽车行业把握时机，汽车电商方向，下一个爆发点，收入会远超传统业务，利润要看市场和培养用户的决心。

Q13:此次控股车风网的投资成本有所提高，如何考虑？

A: 刚开始投资一些进行考察，第一步投资3000万占11%股权，销售实现了每月环比50%-100%增长，数据方面的整合，这种效率很满意，转化速度要快于传统的经销渠道，第二步投资提高些成本也是值得的。

	附件清单（如有）
	无

	日期
	2015年7月20日


PAGE  
5

