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众业达电气股份有限公司投资者关系活动记录表 

                                                      编号：2019-001 

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 

国金证券股份有限公司—邓伟 

时间 2019年 5月 8日 

地点 众业达电气股份有限公司会议室 

上市公司接待人

员姓名 

董事会秘书     张海娜 

证券事务代表   韩会敏 

投资者关系活动

主要内容介绍 

 

1、公司基本情况介绍及发展战略 

公司主营业务为通过自有的销售网络分销签约供应商的

工业电气元器件产品，以及进行系统集成产品和成套制造产

品的生产和销售。公司将贯彻执行“3+1”的经营战略，以

“行业覆盖、产品覆盖、区域覆盖，加人力资源”为战略核

心，以“分销网、物流网、技术服务网，加互联网”作为公

司核心竞争力驱动服务升级；以“配电团队、工控团队、中

小客户团队，加技术服务团队”保障三覆盖战略成果落地，

为公司未来三年实现“客户与产品结构转型”，五年实现

“客户服务体验成为公司核心竞争力”的经营战略目标奠定

扎实的基础。 

2、公司线上销售渠道情况 

目前公司线上销售平台主要是公司电商平台“众业达商

城”，以及工控网创立的 “工控猫商城”。公司通过电子商



 

务平台“众业达商城”发展工业品一站式采购 B2B 业务，作

为线下业务的重要补充，有效覆盖中小客户，并依托中国工

控网百万级的工控行业专业会员体系创立“工控猫商城”拓

展工控领域 B2B 业务。其中，“众业达商城”为公司定增募

投项目之一，主要销售众业达签约品牌的产品。“众业达商

城”正在按计划稳步投入中，为不断提升客户粘性，公司将

不断对其进行测试及推广，并需要根据测试推广情况，逐步

进行软硬件购置及调试、物流仓储升级等。 “众业达商城” 

2017 年实现销售额约 4.6 亿元，2018 年实现销售额 17.1 亿

元，2019年第一季度实现 4.5亿元。 

3、公司线上线下业务的整合及经营规划 

公司将不断提升“分销网、物流网、技术服务网，加互

联网”的“3+1”网络和“配电团队、工控团队、中小客户团

队，加技术服务”的“3+1”团队两个“3+1”核心竞争力，

推动公司与其他竞争对手的差异化发展，提升客户体验和粘

度。 

“3+1”网络： 

“分销网”：公司拥有完善的销售网络，通过覆盖全国

主要城市的 55家子公司及 120多个办事处，为客户提供稳定、

及时、快捷的产品与服务，并通过全国销售网络联动为客户

提供全国范围内的全面服务。未来结合公司战略，公司销售

网络将进一步下沉与扩张，实现对三四线城市以及空白区域

的覆盖，并且结合工业电气行业发展趋势持续增加新的产品

线与新的品牌，如自动化产品线与国产品牌，以此驱动业务

的可持续发展。 

“物流网”：公司通过覆盖全国核心城市的 8 大物流中

心和 50个物流配送中转仓有效缩短了全国范围内产品的供货

周期，从而使得公司能够为客户提供及时和快捷的配送及仓

储管理服务。公司将加大对现有设施与设备的升级与改造，

持续优化物流管理与服务体系，提升整体供应链的效率与服

务质量，以进一步增强客户对于众业达物流配送能力的信赖。 

“技术服务网”：为服务和拓展公司工业电气产品分销

业务，公司通过信息化系统的应用和服务管理体系的搭建，

构建以总部技术中心为统筹，区域服务中心为核心入口的全

国性工业技术服务网络，能够为客户提供售前技术支持、行

业解决方案、人员培训、售后技术服务等。公司上线技术服



 

务平台 zydCARE实现服务需求和服务资源的统筹和统一调配，

逐步推进对工业电气品牌制造商、大型成套制造商、行业终

端用户服务需求的响应，通过内外部服务资源的整合，形成

覆盖全国的三级服务网络。 

“加互联网”：公司通过数字化的应用，整合分销网、

物流网和技术服务网的资源，赋能于三网之间的联动，实现

线上线下全面覆盖的工业电气分销服务平台，推动公司与其

他竞争对手的差异化发展，提升公司核心竞争力。公司通过

电子商务平台“众业达商城”发展工业品一站式采购 B2B 业

务，并依托中国工控网百万级的工控行业专业会员体系创立

“工控猫商城”拓展工控领域 B2B 业务，同时上线的工业领

域技术服务外包平台“工业速派”，实现从产品前端销售到

后端技术维保服务的数字化闭环。 

“3+1”团队:  

配电团队及工控团队聚焦成套制造商、OEM、系统集成商、

终端用户等核心客户，并结合市场情况不断优化客户结构；

中小客户团队聚焦中小客户，通过线下线上相结合的方式实

现对碎片化市场的数字化覆盖、小客户维护以及二级市场渠

道开发；技术服务团队以向客户提供工业电气产品相关服务

为基础、行业配套应用方案为延伸，以向新兴行业客户提供

行业应用解决方案为增值服务。公司致力于打造不同领域的

专业化团队，并通过团队间有效协同和赋能实现行业、产品

和区域的全面覆盖战略。 

4、公司充电站项目情况 

公司预装式纯电动客车充电系统建设项目（以下简称“充

电项目”）截止 2019 年 3月 31日，已累计投入 3,277.66万

元，已基本完成建设，决定予以结项并该项目的结余募集资

金 2,035.81万元用于永久性补充流动资金，主要用于公司日

常经营活动。该事项尚需经公司 2018年度股东大会审议。 

公司研发的兆瓦级预装式充电站采用电站和充电终端分

体结构，安全、可靠、可扩展、易维护，同时为充电系统建

立基于云的远程管理平台，并按照商用车充电需求建立了从

用电管理到充电大数据库，为客户提供可视化运营界面和各

类定制报表，于此同时为客户提供充电 app 和微信公众号等

完整的用户终端方案和开放式数据接口，形成了一个安全、

先进、开放充电系统解决方案。公司目前可以为社会充电设



 

备制造商、投资运营商和最终客户提供完整的充电网络方案

和产品。截止目前，公司已销售充电站近 40套、运营 4套，

覆盖全国十来个城市。 

未来，公司仍将结合市场情况继续发展充电桩、充电站

业务。 

5、公司分销业务情况及供应商销售折扣情况 

2018年度，公司低压电气产品分销的收入为 53.91亿元，

占营业收入的 63.01%，较上年同期增长 12.01%，毛利率为

11.13%；中压电气产品分销收入为 6.68亿元，占营业收入的

7.80%，较上年同期增长 1.62%，毛利率为 11.01%。工控产品

分销的收入为 19.72 亿元，占营业收入的 23.06%，较上年同

期增长 15.37%，毛利率为 7.92%。 

公司每年均与供应商签订分销协议，按约定供应商每年

会综合考虑公司的采购指标完成情况、市场拓展情况、服务

支持情况等，按季度、年度给予公司采购量一定比例的销售

折扣。 

6、公司 2019年第一季度经营情况 

公司 2019年第一季度实现营业收入 22.92亿元，同比增

长45.24%；实现归属于上市公司股东的净利润9,014.77万元，

同比增长 44.71%；归属于上市公司股东的扣除非经常性损益

的净利润 9,012.50万元，同比增长 48.75%。 

附件清单（如有） 无 

日期 2019年 5月 8日 

 


