
证券代码：002429                                   证券简称：兆驰股份 

深圳市兆驰股份有限公司 

投资者关系活动记录表 

编号：2019-005 

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 （电话会议） 

参与单位名称

及人员姓名 
天风证券：蔡雯娟，高毅资产：张甘露。 

时间 2019 年 7 月 12 日 10:00--11:30 

地点 深圳市龙岗区南湾街道李朗路一号兆驰创新产业园 3 号楼 6 楼 

上市公司 

接待人员姓名 

副总经理兼董事会秘书：方振宇 

风行多媒体总经理：周坤 

投资者关系 

活动主要内容 

介绍 

一、JVC 与拼多多战略合作的起源 

拼多多基于平台发展需要，与兆驰股份自主授权品牌——JVC 电

视达成全面战略合作。拼多多目前年销量几百万台电视，但是相对白牌

产品较多，此次意在通过具有更高附加值的品牌及其更完善的供应链

保证，把他们的电视品类做大做强；对于公司及 JVC 电视来说，拼多

多把流量和支持都投到 JVC，这也是一个绝佳的发展机会。 

二、JVC 与拼多多的合作方式 

JVC 作为老牌的日本品牌，是日本彩电影音业的鼻祖，这样优质的

品牌以前在拼多多的平台上比较少见，兆驰在高端制造方面具备强大

的成本与效率优势，为充分发挥品牌效应及成本优势，拼多多计划把平

台上有价值的流量入口都向兆驰开放，更不排除其会把 JVC 电视当做



彩电第一品牌来打造。拼多多的 GMV，月活跃用户都非常高，因此流

量曝光度是以亿来计的，同时拼多多还给予我们产品零售的百亿补贴

计划，预计 JVC 电视将在拼多多平台上快速发展。 

三、与拼多多合作的产能情况 

拼多多与白牌产品合作面临两大问题：第一是品质不稳定，第二是

白牌厂商供应能力有限，这也是拼多多平台发展电视品类的瓶颈。兆驰

的工厂年产能可按千万台的标准来配置规划，产能和品质都非常可靠，

即使短期销售爆发出 200 万-300 万台需求，兆驰可以完全满足。目前，

工厂实行早班和中班，若短期需求增加，可以增设晚班，通过三班倒方

式将产能充分利用。同时，公司产业园二期大楼已经封顶了，主要用于

行政管理、研究开发、销售服务等办公场景，预计明年能够装修完成，

届时将办公移至二期大楼，现有的办公场所归还生产使用，产能可以继

续增加，解决长期供应问题。 

四、2019 年渠道增速的规划 

目前经济形式不太景气，市场需求并没有呈现高增长的态势，但是

2019 上半年风行互联网电视在京东的销售仍然有 30%的增长。通过此

次与拼多多的战略合作，及拼多多给予的支持，预计在拼多多平台的销

售量可以迅速爆量，我们对此前景非常乐观。 

五、为什么在拼多多平台的销量可以快速增长？ 

JVC 电视是目前唯一一个参与拼多多百亿补贴的彩电品牌，更是

拼多多愿意拿出全部流量来支持的彩电品牌，预计 JVC 电视未来有望

成为拼多多彩电销量第一。 

六、如果拼多多继续引进其他电视品牌，对公司影响如何？ 

拼多多的总体生态会更好，平台的影响力会变得更强。拼多多只会

让平台总量越来越大，而不会让竞争压低总量。 

七、拼多多会不会参与供应链的建议？ 

会一起探讨，拼多多还会把平台及用户数据开放给我们，比如说

C2M 全部打通，我们可以直接收集到用户需求，再反映到研发部门，



推出更有针对性的产品，快速提高生产及研发效率。相关工作已经在进

行了，同时公司将于 2019 年 7 月 25 日在拼多多平台做产品首发，如

果能够快速满足用户需求的话，可以获得用户的认可和推崇。另一方

面，拼多多还会提炼出过往用户购买电视时关注的指标，如价格、功耗、

服务、UI 系统速度、灵敏度等核心数据，我们在做推广、页面呈现、

消费者沟通时会进一步优化，将客户需求涉及成本/品牌/功能驱动型产

品在用户界面突出显示。 

八、互联网电视的组织结构如何？ 

公司最大的优势就是效率，与传统品牌相比，品牌优势较弱，唯一

可以冲击他们规模的就是速度和效率。很多传统品牌的营销渠道有 1.5

万到 2 万人，而风行线上、线下加起来不到百人，充分利用合伙人模式

达到了家电行业最高运营效率，人均效能是传统品牌的 5 倍以上。 

九、公司的渠道优势在哪里？ 

公司有线上渠道及线下渠道，且有多个品牌，能够较好地解决不同

渠道之间的区别、合作重点等。传统电视机厂商有庞大的渠道包袱，比

我们沉重得多，运营效率也相对较低。我们线上、线下的产品是区分开

的，线下毛利率更好一些，价格竞争不强，主要看产品功能和渠道销售

力；线上主要以价格竞争为主。现有的线下渠道预计覆盖了 90%的县和

乡镇的零售店，我们的代理商叫做合伙人，与传统代理商不同，传统代

理商有很多层级，对产品的毛利率需求也比较高，而我们的合伙人是把

以前家电企业的职业经理人组织起来，通过他们已有的渠道和客户关

系进行销售，大概 5~6 个人就可以覆盖一个省。传统厂商的代理商，省

有省代、市有市代、分销商等，效率很低成本又很高，而我们总体的端

到端成本就很低。 

十、后续是否会有其他新的营销方式？ 

今年在京东上做了很多内容营销，还有社交电商比如抖音，后续还

会在拼多多做内容营销、做云集的社区电商来提升曝光率和销量等。 

十一、公司收入利润情况如何？ 



我们在黑点领域的增长都是比较平稳的，收入和利润相对匹配。

2019 年第一季度销售收入同比下降，主要由于：1、今年一季度出口业

务中，小尺寸电视占比较去年更高，如 32 寸液晶电视，而大尺寸订单

集中在后几个季度，尺寸小、单价低导致收入下降；2、公司 2017 年底

至 2018 年初开发新客户、订单量大幅增长，去年同期基数较大；3、公

司逐步调整采购与销售策略，一方面通过战略集采控制生产成本、另一

方面通过产品附加值提高议价权，从而有效地提升了产品毛利率。根据

上半年的经营情况，公司预计 2019 年上半年可实现归属于上市公司股

东的净利润 36,004.48 万元至 43,205.38 万元，同期增长 50%-80%。 

十二、有没有可能多做几个品牌？ 

同时几个品牌开工，公司短期内很难做到，其他黑点厂商也不容易

做到。我们在风行做了三年后才逐步推动 JVC 电视，因为风行团队更

加有经验，对客户有了更深刻的理解和认识，可以逐步将经验运用到了

新品牌的推广和建设。 

附件清单 

（如有） 
无 

日期 2019 年 7 月 12 日 

 


