
证券代码：002640                           证券简称：跨境通

跨境通宝电子商务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
	[bookmark: _GoBack]长信基金祝昱丰、叶松；银杏环球张国贤；中平资本魏凯、包怡龄；华安合鑫林维国；融通基金付伟琦；玖鹏资产王珺杰；尚道投资陆伟；鼎泰四方陈勇豹；凯丰投资刘幸；前海无锋基金陈诤；前海登程资产于骏晨；思加资本王远洋；海通证券梁希；申万宏源证券王立平；光大证券汲肖飞；方正证券吴丛露；中信证券林伟强；长江证券李俐璇；国信资管尹晟；上海智焓投资高峰；红土创新袁博、连肇明、李俊。

	时间
	2019年11月6日14:30-17:00

	地点
	环球易购702会议室

	上市公司接待人员姓名
	跨境通董事长徐佳东，广州开发区新兴基金公司董事长梁烨，前海帕拓逊董事长邓少炜，环球易购Gerbest总经理何谷，环球易购CTO乔新亮。

	投资者关系活动主要内容介绍

	1.大股东入股对公司来说是比较积极的，因此想请问梁总，未来会给到环球怎样的资源支持？后续会对跨境通是怎样的考核？对于跨境通的整个体系，您是怎样的认知？未来会对环球、跨境通以及其他体系什么样的支持和帮助？
答：您的提问我拆分四个小问题来回答：
1）首先，我简单介绍一下开发区新兴产业基金的简要情况。开发区新兴产业基金是隶属于广州开发区的一个区属国企，广州开发区就在广州市的东边，与深圳相邻，车程也就一个半小时。广州开发区也是全国219家开发区里面排名数一数二的开发区，财税收入一直是全国排名第一的，开发区本身就是一个工业区和生产制造的核心区域，广州市40%的生产总值是在广州开发区。这里需要澄清一个可能会有错误的理解，新兴产业基金它不是一个基金，而是一个基金投资公司，投资和管理着很多产业基金，广州开发区基金公司是隶属于广州开发区产业投资基金集团，是区属的一级百分之百的国有企业，相当于集团的二级企业，我们这个基金的板块本身是负责股权投资和产业投资模块，目前我们也朝着新兴产业板块进行投资，这是我们背景情况的一个简单介绍。
2）选择跨境通主要是两个方面的考量，第一通过我们对跨境通的尽调，认为在我们考察的上市公司里面跨境通是比较优质的，整个公司的基本面还是很好的，只是大股东因为在资本市场上的股份质押出现问题，遇到了这种临时性的困难。第二是我们本身看中且看好跨境电商这个行业，那么跨境电商在我们的理解中，它不仅仅是一个跨境贸易或者电子商务的一个范畴，跨境电商行业是政府大力支持和鼓励的一个新兴行业，也把它作为中国制造出海的一个新模式，甚至在某些地方把它提升到了全球贸易数字化或者叫全球数字贸易的一个高度，比如上海就把跨境电商提升到了叫做全球数字贸易枢纽港，打造全球数字贸易枢纽港上的一个定位，所以我们更多的是把它看作一个新兴的全球化的一种产业，而且是跟数字经济数字贸易密切相关的一个产业的一个支撑点一个着力点，那么跨境通是很好的一个切入点。从行业本身来说，它能够带动上下游很多的相关产业，广州本身就是一个制造大省，而广州开发区本身就是制造强区，开发区有很多很好的中国制造的产品，跨境电商本身跟开发区的工业基础和制造能力就有很好的结合点。广州市和开发区本身也非常重视跨境电商这个行业，政府出台了相关的经济政策，我们开发区管委会也出台了《关于推进广州市黄埔区广州市开发区跨境电子商务产业发展的实施意见》的支持政策，政府是认可和看好这行业，就是我们投资这个行业的这样的一个目的。 
3）对于跨境通的支持，首先我们入股跨境通是一个国资战略投资上市公司的一个行为，所以我们希望对上市公司来予以它的相应的一个赋能，包括以下几个大方面：第一个方面是国资入股为资本市场提升信心。国资作为一个实际控制的大股东，对资本市场来说会有更多的认知和更多的认同，那么对于上市公司的资金改善，我们相信会有相应的一些促进作用。第二方面就是利用国资公司和背后政府的资源和平台，那么为上市公司在产业融合，产业上下游导入更多的资源，支持上市公司的发展，比如对接区内的这种企业相关的上下游企业，提供区内政策性的便利，以及对接相应的金融机构和资源等。基金集团本身就是一个投融资平台，它有很多的这种金融资源，我们也会在力所能及的范围之内支持跨境通的一个发展。
4）对跨境通的考核我们考虑也比较市场化，对上市公司认知我们也是比较清晰的，我们本身是一个国资投资平台，也是国有资本管理平台，我们是一个战略投资方，而不是去经营商跨境电商经营跨境通这样一个公司，我们更多的还是资本投资管理一个角度，那么我的考核也是很简单的，资本投资的收益，国有资产增值保值作为我们的考量要求，针对上市公司的业绩，上市公司的经营情况，上市公司效益情况等做相应的考核。谢谢！ 

2.请问梁总，除了杨总现在已经交割的6.55%之外，关于杨总剩余股权是怎么考虑的？
答：关于后续我们国资对股权这块的安排，在当时披露的详式权益变动书里面有说明，我们不排除进一步增持的可能性，但以怎样的方式，怎样的时间节点，未来具体执行公司另行公告。

3.梁总我请教一下，刚才您讲到，后续给跨境通还会在金融这方面会有一些支持，这方面能不能展开介绍一下？
答：第一，我们从增信的角度来说，会提供相应的一个支持，基金本身是一个国资大股东，那么在市场信誉和市场的征信能力上会有一些提升。第二，跨境通现在的情况我们是清楚的，跨境通的融资渠道和融资方式是相对单一的，主要是靠银行贷款，我们是一个金融投资集团，有很多的金融工具和金融方式，包括资本市场，包括其它的金融产品以及一些类金融产品等，那么我们会综合利用这些金融产品为跨境通提供各样的资金支持，但是具体在什么板块、什么样的产品、用什么样形式等，要根据具体的业务情况来做，我们充分利用我们在金融方面赋能的能力，为跨境通提供资金和融资上的支持和丰富的产品。

4.追问一下梁总，我们这次股权交割是6.55%，这个数字是怎么确定的？
答：主要是依据规则测算，杨总今年能卖的股份最多就是这么多。 

5.梁总您刚刚提到看好这块电商，包括对行业也是战略性看好，将来是否会在其他的跨境电商公司上布局一些入口吗？
答：我们会在这个行业做整体的布局和引入，但现在我没办法告诉您，我一定会入股哪个上市公司或者非上市公司。我只能跟您说我们投跨境电商是做一个产业的投资，我不是只投跨境通这一家企业，我是在投跨境电商产业。

6.现在已经基本到公司的旺季，三季度业绩不太理想，核心是资金紧张，不知道梁总在跨境通短期资金或者说近几个月的资金需求上是否有安排计划去扶持供公司旺季销售？
答：我们也非常清楚三四季度是公司业务的旺季，为了解决这个问题，大家也看到了公告，在我们没有进来之前就已经借了四个亿给上市公司，就是为了解决它流动性的一个困难，支持他旺季销售。实际上从9月16日披露意向公告，到10月30日股权转让交割完成至今，整个期间我们都在按照程序做交割的事情。交割完成之后，我们在第一时间有很多同事在上市公司这边开展配合公司的工作，其中一项最核心工作就是在策划上市公司的融资方案和后面的一个资金计划。但是具体的计划内容确实也没有完全明确成型，目前不适合披露，融资已经作为重点工作在做。
 
7.感觉目前的业务和以前的经营方式有一个比较大的不同，能不能分享一下？ 
答：08年到16年我们是一个粗放式发展阶段，更多的是强调执行，快速抢占跨境出海市场红利，不断的“备货-卖货-再备货-再卖货”的循环，这是一个比较重的运行模式。现在我们发展到一定规模以后，对行业前景、公司的发展规划也更加清晰，我们在继续原来所形成竞争优势的基础上，将公司业务围绕四个方面继续深化：“平台化、自有品牌、采销业务、生态圈赋能”，平台化的发展，能为公司带来充足的流量、丰富的SKU、美誉的口碑等，最终给公司回报充沛的现金流。自有品牌利润高，公司坚持渠道自营品牌和产品品牌的打造，形成客户粘性，提升复购率，回馈公司丰富的利润。采销业务包括第三方平台业务和跨境进口电商业务，我们坚持以一二线头部品牌、中国制造优品结合海外品牌商产品代运营，合理控制库存，将优质商品输出给全球C端消费者。同时，我们强调体系能力建设，是一个把资产做轻，把能力做强，把效率做高的技术体系，一方面通过智能化和自动化，提升公司的业务效率，另一方面就是赋能行业输出服务，比如物流、供应链、金融服务等等，整合跨境生态圈的优势资源，赋能生态圈，从而赚取丰富的现金流，且不会形成存货。

8.帕拓逊整体情况是什么样，明年会有什么样的规划？ 
答：对产品那块的影响因素是去年重点推的整体小家电这个产品线，我们当时评估行业内没有对手，基本上可以大规模的扩张了，所以这块的力度跟投入，包括资金都规划比较大，但是后来发现行业没对手，结果美国有几个巨头守在那里，这个时候就相当于敌我形势判断的不够准确，美国的巨头面前，人家线上线下一个sku能码100万个货直接就压过去了，我们可能一开始10万个已经压力很大，这种集团军作战的打法，线上线下全渠道布局，这个时候发现还真不好打，人家手段比我们更广更多更强，因此三季度更多都是在作调整。其实是品类扩张过程中出现一些压力。对后面有一些规划会相对来说更谨慎一点，就是挑我们优势品类或做这种延伸，包括我们现在也在同步推进线下的一些业务，包括日本这种传统的运营商业务，我们其实去年底就进了沃尔玛这种渠道，一年才逐渐开始打开一些，包括日本的线下运营商，我们不仅仅是做电商本身了，其实是一个全渠道怎么把产品推出去的一个事情。 

9.帕拓逊其实还是做的比较优秀的产品跟品牌，因为其实每年都有一个换季潮，包括一些品质的变化，您如何应对？
答：我们的标品比较多，相对来说换季问题不存在，只是说产品生命周期的问题，以及巨头的进攻跟防守的问题。后续在产品的基础上会再去做一些拓展，会去应对后面的电子产品的一些变化。很多品类相对来说其实还没有到大规模的更换的时候。

10.帕拓逊目前有没有什么困难？
答：压力比较大的可能更多是团队管理上面，包括之前讲的集团军，就是多渠道的这种把握能力也在同步推进，不是说这个是需要克服，并不是说有谁帮忙就能解决，比如说跟线下渠道这种磨合，你没有个半年一年可能在传统的美国这种生态里面没有那么快能融合。 

11.请教一下何总，就是Gearbest听说要做平台，做平台一个很重要的优势，就是咱们的流量，那流量或者说效率是怎么提升的，或者说引流成本比较低是怎么做的？然后第二个问题是同比来说，第三方网站公布的咱们流量好像有点下滑，是有这个问题嘛？ 
答：我们从这几个方面来看我们的流量策略：第一，我们以质量和相关性为主，去掉没产出或者亏钱的流量。很多CPS结算的流量，虽然免费，但是增加了服务器成本，有影响其他高质量流量访问体验的风险，我们都会屏蔽掉。第二，我们在不断提升获取流量效率，包括建设流量相关的IT体系，优化流量获取和运营的流程和标准。流量体系越自动化，智能化，获取和维护成本越低，扩张速度越快。第三，我们会增加更多的内容沉淀。优质的内容能吸引大量高质量和免费的流量，降低我们获取流量的成本，提升流量转化率。

12.短期来说马上到旺季了，那么Gearbest流量同比是一个什么水平？
答：旺季马上到了，Gearbest流量会增长上去，至于增长到什么水平，我们拭目以待。基于我们在往精品平台方向发展，我们更加关注有效流量是否增长。 

	附件清单（如有）
	无

	日期
	2019年11月6日



