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                                                      编号：2015-07-24
	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
	国海传媒 陶斯然

	时间
	2015年07月24日上午10：00

	地点
	公司会议室

	上市公司接待人员姓名
	腾信股份董事长 徐炜
车风网创始人 王作梁



	投资者关系活动主要内容介绍
	车风网的现状和优势
成交流水：6月份成交量已超过5000辆，其中接近40%是全网交易，6月流水接近2亿元。
核心优势：
1、有议价权：车风网是国内目前唯一从交易环节切入汽车电商领域的公司，上线的部分车源采用直接买断的方式，这方面是有议价权的，且价格是透明的，就跟在电商平台卖手机一样。过去厂商只对自己的车了解，对用户的了解很模糊，而车风网通过去各地经销商摸底，摸清他们的资金压力、定价情况，了解不同车型在当地的销售情况，在超过10个城市有库存和价格情报系统，知道当地不同车型的零售和批发价格，对接下来一周某地某车型的销量都有明确预测，依托于此能够与经销商谈出一个他们能接受的价格。
2、营销能力突出：车风网能借助腾信的优势，腾信耕耘互联网营销多年，在互联网用户获取上有很强的实力，依托腾信的营销渠道，车风网能给厂商带来增量，这是厂商愿意跟车风网合作的原因。
3、物流效率高：目前从4S店订车到取车一般需要一个月时间，而车风网可以保证一周内交车，即使从北京调库到深圳也只要5天。很多车主购车时候，就看谁有现车可能就买谁的了，所以物流效率高对获取用户很有帮助。
4、销售转化率高：通过车风网购车，流程上省去了议价的环节，因此销售转化效率较提供销售线索导流模式要高很多，目前车风网销售转化率能做到18.5%，而销售线索导流转化率不到2%。
Q&A：
Q1：汽车区域销售难题及模式？
汽车电商的难题：1、跨区；2、价格管控。现在区域管控已经放开；而且我们与厂商以及经销商保持密切的关系，我们会帮助他们优化库存。如果涉及到跨区的话，我们从当地调车。我们主要帮助厂商和经销商做优化和去库存，受到他们的欢迎。
我们现在做两种方式：一是整个车型全部价格，二是一个区域拿到特价。其他汽车电商一般主要还是做导流，做不到我们这样的。小马购车现在还是带用户到4s店。目前定价权只有易车部分做到了。
Q2：我们怎么做到定价权？
我们每个月订单获取在30万左右，我们很清楚未来一个区域的某个车型销量是多少，我们直接去找供应商、4s店，我们谈判去和他们去买断。我们有自己的价格和库存的情报系统，我们了解主流车型在当地的零售价格和需求。
腾信和车风每个月有效用户群为20-30万（潜在用户人数），我们现在的问题是车不够，和车源不够，我们现在去各大区域摸底，经销商的情况、库存的情况、任何区域各种情况，因此我们价格是有底的。
 Q3：在车风网买车的具体流程？跟去4S店买有何区别？
A1：车风网目前只做裸车。用户向车风网提交购车意向，30分钟内会有客服根据这个意向，与用户谈具体的车型、颜色、配置、付款方式、车牌等问题，然后报价，看用户能不能接受，用户如果接受，客服会告诉用户这台车何时可以在哪个4S店或线下网点去提。支付上，用户需要网上交付定金锁定这台车，在提车的时候支付全款。车风在合作的4s店安装有pos机，后续会布置车风网的柜台。
Q4：目前车风网在上海落地的品牌和车型数量？
在上海落地了20多个品牌，将近400个车系，2000多款车型。
Q5：车风网资金情况，有多少月流水，资金交收是怎样的形式？
我门现在月流水2个亿左右，4s店帮我们代收，我们现在一个亿的流动资金占用，手上一共4个亿资金。
Q6：车风网跟腾信未来会有怎样的合作与协同？
1、数据层面的合作：腾信有大量的用户画像和媒体数据，方便车风网做数据分析，而车风网自身做汽车建模的能力很强，销售转换率很高，未来这方面将走向更全面的合作。
2、资金方面的合作：车风网开辟了新型的汽车销售模式，由于周转速度太快，比传统银行做汽车金融的各种手续流程要快，因此怎么样低成本拿到大量资金对于车风网来说是个挑战，而腾信作为上市公司，具有较强的融资能力。
3、用户和车源方面的合作：腾信与很多大的汽车厂商，如一汽、东风、广汽都有合作。最近一年来腾信在汽车产业吸引了很多用户，这方面会帮助到车风网，另外腾信可以引导整车厂商的互联网广告投放，对车风网获取车源也有很大帮助。腾信对车风网品牌知名度的提升也有帮助。
 Q7：汽车行业格局对公司未来发展的影响？
2014年是中国汽车产业过剩的元年，2015年产能过剩就能明显感觉到。我们估计目前中国汽车产能约4000万辆，未来1-2年会到5000万辆。而从销量看，2014年2380万辆，2015年上半年同比只有1.43％的增长，所以说中国汽车销售高增长的福利没了，产能过剩会是个很大的问题。汽车的产能释放周期，包括生产线、车型的调整等需要40-50个月时间，很多今年释放的产能是4、5年前规划的，今年大众在武汉投产的工厂就是一个例子，即使大众自己不愿意投产，在当地政府的压力下也得投产，所以未来4年汽车产能的过剩仍会持续，且过剩产能需要找渠道释放，而汽车电商将成为很好的渠道。车风网2015年汽车销量预计能到5万台，最近几个月每个月大约有40-50%的环比增长，2016年公司销量的保守目标是20万台，比较高的目标是做到100万台。当然要做到这个销量，需要把在北京、上海的模式复制到更多城市去，扩张线下的合作网点。市场空间有400-600万辆一年。 
Q8：车风网相比汽车之家、易车网的差异性在哪？
车风网做的是交易平台，而汽车之家和易车网虽然有很大的用户群体，但现在看主要还是媒体，做销售线索的导流，他们自身完全颠覆现有模式，做成电商平台，有难度。现在包括很火的小马购车，也是把用户导流到4s店，获得返点，而车风网是价格谈好，交易环节实际已经完成，再去4S店提货，模式上与他们有差异。
Q9：如果真能达到100万辆销量，后市场空间有多大？
我们判断未来两三年，乘用车销量到2500万辆没什么问题。今年预计会有30%以上的4s店资金断裂，因此未来汽车电商的渗透率能达到30%以上，即至少有750万台通过汽车电商的渠道来销售，所以车风网未来做到100万辆销量是完全由可能的。如果我们做到100万辆，就会有1000亿以上库存融资市场，500亿以上的消费信贷市场，整个供应链金融的事情都可以做。100万辆车，假设每辆车5000的保险费，就有50亿的汽车保险市场空间。所以关键是电商销量达到这么多之后，谁去占领保险这些汽车后市场。等到车风网去跟银行谈，资金成本优势大大超过经销商、4s店去谈的时候，可能就会切入去做供应链金融。而即使切入，车风网更多只是连接4s店和银行之间的一个渠道，对4s店的利益没有伤害，所以他们愿意跟车风网合作。
Q10：我们现在卖的车的价格是？
我们占比最大的是8-15w的车，销量范围最大，最容易走的，占比60%以上。也有高端车不断上线。毛利率车风网希望能保证在10%以上。
Q11：今后我们车风网是否会增加咨询和评测？
我们不大可能会去做，因为无法战胜汽车之家，还是会聚焦交易环节。8月1日app会上线
车风核心的竞争力之一，是潜在客户到转换成客户有60%的能力。我们之前做用户挖掘的销售漏斗这一块做得很深入。
Q12：车风网合作的4S店数量和销售的区域结构？
目前跟差不多500家4S店合作。从销量看，目前北京、上海差不多占到60%，深圳每个月有几百台销量，增长较快。
Q13：车风网对4S店会带来怎样的冲击？
现阶段车风网更多还是帮4s店做优化，给4S店带来用户的增量，因为4S店的去库存压力很大。而且车风网目前只做裸车，汽车金融、保险、配车等后市场都给4S店做。
Q14：厂商给车风网的销售政策与4S店相比有何差异？
车风网跟厂家的合作涉及两部分：1、对老车型的整体包销，这方面厂商给的政策比给4s店的好很多；2、热销车型车风网相当于协助销售，厂商给车风网的价与给4S店的价相比，相当于减去了厂商的营销成本，所以一般要低两三个点。车风网在拿货上有一定的主动性，如包销多少车、每个月卖多少台是由车风网来定，厂商没法向车风网压货。
Q15：车风网如何进行用户导入？
我们对于用户的刻画分为两类：潜在意向用户和明确意向用户。潜在意向是1年内有购车意愿的，目前大约200-300万。明确意向是1个月内有购车意愿的，约20-30万，这些是能最终转化成销售的人群。我们一般会通过电话或者dsp做精准投放的方式找到这些明确意向用户，而根据我们的数据，明确意向用户有60%会在当月成交，但目前车风网品牌并不支撑这60%全通过车风网买车，可能10%通过车风网，剩下50%去4s店买了，所以从8月开始，车风网需要做大量品牌广告的投放，8月份还会上线正式版的app。未来希望做到，用户想买车就上车风网上看，而不只是依靠数据挖掘导入用户。


	附件清单（如有）
	无

	日期
	2015年7月24日
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