
 

 

 

 

电话会议纪要·公司动态 
    

文峰股份（601010）高管与投资者交流会议-华泰联合 

会议发言摘要：  
会议时间： 

2011 年 12 月 12 号（15：30-16：15） 

主讲人： 

文峰股份副董事长、董秘  陈松林 

 

◆ 两方面的情况，第一，是对最近报纸新闻对我们公司的所说

的种种，做一下说明，第二点是对我们文峰股份 11 月份 12

份的零售市场的一些动态做一个报告。之前报纸新闻对我们

公司委托贷款报道的事情，做下说明。 

◆ 第二，大家报告一下最近商业销售的一些动态，上半年和 3

季报，我们这个的经营情况我们也给公告过了，4 季度大家

也非常的关注，我们也是一样非常的关注。10 月份和 11 月

份我们也做了一个分析，是有两个电话 对我们是有一些影

响的，其中一个，珠宝首饰，尤其是以黄金为代表的，上半

年的增幅接近 40%-50%，这块的增长很快。3 季度呢也开始

有点下降，4 季度我们初步理了一下，大概增幅明显下降只

能达到 20%，甚至不到 20%。主要可能是消费者“买涨不买

跌”。大家就有一点观望。所以这一块的增幅下降的比较快。

还有一块就是我们的服饰类。 
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1、会议发言纪要 

◆ 基本情况介绍 

两方面的情况，第一，是对最近报纸新闻对我们公司

的所说的种种，做一下说明，第二点是对我们文峰股份 11

月份 12 份的零售市场的一些动态做一个报告。之前报纸新

闻对我们公司委托贷款报道的事情，做下说明： 

10 天之前有一篇报道报我们公司有两个委托贷款 有

些担心，担忧对方得还贷能力。我再做一些具体的说明，

这个项目我们是以一个商业用地的 ，希望以后还能有合作

的机会，这块地和银行已经做好贷款了发债的准备，预计

在明年的3,4月份银行也会为他们做一些相关融资的工作，

有这么一个融资的计划，他们找得合作银行也是我们以前

的主办银行。银行对我们双方也是非常的熟悉的，再具体

操作这个项目的时候，我们也是对风险控制的很严的。他

是 1188 万一亩地。后来给我们打折之后是 4.3 折。整个土

地成交价是 4.6 亿。这个公司呢注册资金是 1.5 个亿，土

地是 4.6 个亿。所以大股东是借钱给他得，所以负债率是

比较的高，负债率高，也就是说拿土地抵押给我们的。对

于这个抵押是没有任何影响的。另外大股东也额外做了一

个担保。这个项目可以说是 3 保险。另外一块地呢周边给

居民区给包围 目前周围没有什么卖场。这块土地 39.6 亩。

评估价 1054 万一亩，抵给我们之后是打了一个 3.8 折，只

算到 300 多万一亩地，我们的折扣也算打的很低了。这块

地方也是以商业为主。我们贷给他们 1.5 个亿，和第一块

差不多的情况，大股东也同时做了担保。这两块地在市区

也是我们商业拓展的一些目标地块也是希望通过短期的融

资和他们建立一个联系，希望以后有合作的可能。置于那

篇报道嘛 ，也有点断章取义。我们大股东和我们社会股东 

目标是一致的。我们目前的风险控制也是做的很严的。请

大家放心。 

 

◆ 10 月份 11 月份零售市场动态报告 

 

第二，大家报告一下最近商业销售的一些动态，上半

年和 3 季报，我们这个的经营情况我们也给公告过了，4 季

度大家也非常的关注，我们也是一样非常的关注。10 月份

和 11 月份我们也做了一个分析，是有两个电话 对我们是

有一些影响的，其中一个，珠宝首饰，尤其是以黄金为代

表的，上半年的增幅接近 40%-50%，这块的增长很快。3 季

度呢也开始有点下降，4 季度我们初步理了一下，大概增幅

明显下降只能达到 20%，甚至不到 20%。主要可能是消费者
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“买涨不买跌”。大家就有一点观望。所以这一块的增幅下

降的比较快。还有一块就是我们的服饰类。气温比较高。

秋冬季的服饰受到一些影响，服饰类在我们整个百货里占

得比例还是比较高的，要占到 40%多的比重，这块会对我们

这 2 个月的增幅有些影响，还有一方面我们销售不太好的

就是我们的电器类，电器和住宅是相关的，到了 3 季度，

越往 4 季度，我们明显感到电器的增幅，明显的下降。我

们公司的新的进展是比较顺利的，比较正常。新的项目洽

谈之类的都是比较顺利的。 

 

 

 

 

提问交流环节 

 

问：对新开的两块店，您能否做个预期？我们未来能不能接近之前成功的店铺？ 

答：我们即将新开的这两家店，两家店的档次是相同的。我们开店也有若干年了，对于当地

的品牌影响力都是相当的大的，我们在开业的当年，就能实现盈利。我们还是很有把握的，

在我们南通地区，在未来是不会有大的出入。我们南通这几个项目，在当地有影响。对成本

的控制比较精细。我们的同行，我们与他们相比的话 我们要对成本比他们算的更精细。在

新开办的地区比同行业更短的赔率期而实现盈利，也算是我们的一个特色也是我们比较关注

的一个地方  

  

问：在市场有限的情况下，在未来能保持一个怎么的速率，能够开几年，又是怎么看待竞争

对手？ 

答：有些地区，有若干家比较大的百货，这块我们暂时排除在外。不是我们首选的目标，还

有一块，人口较小，整个市场蛋糕也是比较小，我们也把他排除在外。那些经济总量相对较

大，人口比较大。商业饱和度比较低的这些区域，我们认为有 20多 30 家的样子，这些区域，

我们是要力争在 3 年之内抢先进入的，目前储备了的有 17.18 个，都是在我前面讲得范围之

内。3-5 年之内没问题，我们上市公司的优势，和我们集团大股东的优势组合在一起，我们

同类的商业企业里面我们还是又些独特的优势。在一些细节方面我们有很多的经验教训，这

样做起来我们是心理比较有底的。市场空间就江苏省的话是 3-5 年。我们最近有做试点，尝

试着拓展。而制定下一步的计划。我们未来整个的营业面积，和整个销售的成长空间我们觉

得还是比较大的。 

 

问：在扩张的过程中资金这一块的规划是一个怎么样的情况？ 

答：资金占用的压力比较大，我们拿一块地建一个城市综合体，我们唯一的目标留下已个低

成本购物中心。我们一个大的城市综合体总投资，可能会有 5 个亿 甚至 10 个亿。但我们最

后可以出租的全部卖掉，可有大量的资金全部收回。其他的项目我们都是首选这种模型，我

们以后所有的大项目都是首推这种模型，这种模式我做下来，会有比较客观的利润。有可能

到 2013 年我们项目进度比较快的话我们可能会去考虑一些新的融资。当然，可选择的融资

的品种也是比较的多。大概我们的一个资金使用的计划是这样的。 
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问：如果明年整个一个商业环境不是特别好，那我们整个县城或者镇的门店会走出一个独立

于零售行业增速的情况吗？  

答：我们目前已经在做一些应对的调整。我们初步的设想，是有所作为的。现在的黄金下滑

是比较大的，这个大势不是我们某一个企业能够去扭转的，但是我们有些门店已经进行了尝

试，我们工作的重心可进行调整。 

     

问：明年会不会整个加大促销的力度，如果促销力度加大的话，我们整个的毛利率会不会有

一个比较大下滑的情况？ 

答：促销的我们会试各个门店所在区域的市场情况和竞争情况而去定制我们的策略，有可能

我们在某些地区促销力度会比较大点，有可能我们在某些地区，我们的营销活动会丰富点。

但我们的价格让利的幅度我们会小一点，我们视不同的情况而所作不同的调整. 

 

问：你觉得我们下面的门店有没有关注到客单价提升，有效购买比数是在下降？ 

答：有，尤其是在福山这块，我有了解过。价格上升，来客数下降。 

 


