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德邦物流股份有限公司投资者关系活动记录表
                                                                         编号：2024-008
	投资者关系活动类别
	[bookmark: _GoBack]√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
	中金公司、中信证券、国海证券、大成基金管理有限公司、信达澳银基金管理有限公司、华泰资产管理有限公司、摩根士丹利、上海东方证券资产管理有限公司、鹏华基金管理有限公司、T.Rowe Price International, Inc.、苏州云阳宜品投资管理有限公司、兴银基金管理有限公司等53家机构共计75人。

	时间
	2024年10月31日（周四）

	地点
	电话会议

	上市公司
接待人员姓名
	总经理黄华波先生、财务负责人丁永晟先生、董事会秘书黄金龙先生

	投资者关系活动主要内容介绍
	1、 
2、 
第一环节：2024年三季度财务指标说明
1、营业收入：2024年第三季度公司总收入98.50亿，同比增长1.03%。剔除网络融合的收入，公司内生收入同比增长为2.74%，其中，快运收入77.87亿，同比增长3.20%；快递收入5.35亿，同比下降18.00%；其他业务4.35亿，同比增长33.82%，主要为仓储供应链业务收入。从货量角度，下半年随着公司积极主动的进行经营策略的调整，三季度公司不含融合、整车的快运货量为341万吨，同比增长9.37%
2、经营业绩：2024年第三季度公司归母净利润为1.84亿，同比减少0.44亿，扣非归母净利润1.54亿，同比增长1.79%。主要还是受两方面的影响：一方面，非经常性损益受外部环境变化，同比去年有所减少；另一方面，下半年公司经营策略的调整，增加资源投入提升产品核心竞争力。
成本费用具体分析如下：
（1）人工成本：占收入比为37.44%，同比下降2.05个百分点，呈持续下降的趋势。主要原因：第一，为不断强化网络覆盖能力建设，升级客户收派服务体验，公司在三季度增加了资源投入，提升末端乡镇全境覆盖率。第二，公司积极推动各项精益管理举措，持续提升各环节人效：收派环节，持续重视收派人员四轮车占比的提升、收派片区的合理划分及低效收派员的帮扶，人均收派效率在持续提升；中转环节，网络融合的推进及内部操作流程优化；运输环节，通过使用智能驾驶设备、优化线路接驳等方式，降低人车比。第三，业务结构的变化，高运费低人工的整车、供应链等业务体量提升，进一步拉低人工成本占收入比。
（2）运输成本：占收入比为44.23%，同比上升4.44个百分点，核心影响因素还是业务结构变化，高运费低人工的网络融合、整车等业务体量提升，促使运输成本占收入比同比上升。同时，公司持续深挖各项降本举措，如通过双网融合实现线路拉直，路由优化；不断升级车型；优化招采模式，实现外购运力、燃油成本的节降等，一定程度上平衡运输成本的上涨趋势。
（3）房租成本：占收入比4.14%，同比下降0.69个百分点。今年二季度开始，随着公司逐步推进末端网点升级，提升网点整体功能性及坪效，以及随着中转、运输环节双网融合的有序推进，富余分拨中心逐步优化。同时，积极推动房租降免谈判，促进单位租金下降，进而实现房租成本逐季减少。
（4）折旧摊销：占收入比2.65%，同比下降0.36个百分点。公司不断加强资产精细化管理，推进资产合理调配，实现现有资产的充分利用；同时，公司根据业务实际发展情况，适当调整资本性支出节奏，长期资产的折旧摊销费用整体较为平稳。
（5）其他成本：占收入比4.13%，同比下降0.63个百分点。其他成本主要为包材、物料、理赔等成本。主要为公司一线管理人员回归现场，业务操作质量提升，破损率同比下降46.2%，带来理赔成本的大幅度减少。同时，公司持续加强成本管控，包装材料、低值易耗品等成本也同比减少。
（6）期间费用：2024年第三季度，公司期间费用占收入比为5.26%，同比下降0.98个百分点。其中，管理费用为2.60亿，同比减少32.69%，主要为公司持续推进科技赋能、流程优化、职能组织扁平化，实现管理效能的不断提升，同时，三季度滚动调整年度奖金预提金额，低于上年同期；销售费用为1.87亿，同比增长47.34%，从2023年开始，公司持续强化销售能力建设，不断壮大销售团队。
3、现金流：2024年前三季度经营现金流净额累计为22.96亿，同比增加0.64亿，公司经营现金流整体保持较为健康。从公司现在经营情况及规划看，现阶段现金流较为充裕。
4、客户体验：公司在不断推进产品升级、降本增效的同时，对各业务环节也进行了针对性的投入及优化，持续提升客户服务体验。2024年第三季度，公司各项交付质量均同比持续改善。收派服务方面：当天妥投率提升2.6个百分点，上楼投诉率同比下降76.1%；运输时效方面：全程履约率同比提升1.4个百分点；货物安全方面：货物破损率同比下降46.2%；最终实现客户整体满意度的持续提升，客户万票有责投诉率同比下降31.8%，以上是三季度客户体验提升情况。对公司来说客户体验就是基本盘，未来无论外部环境、客户需求、经营策略如何变化，客户体验是公司持续关注、改善提升的重点。

第二环节：2024年下半年经营策略变化及未来规划
从公司长期发展看，下半年开始，公司在经营策略上将更加侧重收入、货量的增长，核心将围绕提升产品的竞争力、推进产品分层、销售能力的建设等方面，主动增加资源的投入，期望实现货量稳步增长，再通过内部精细化管理推动成本效率、客户体验持续改善带来产品竞争力稳步提升，从而助力收入增长的正向循环。下面就下半年公司经营策略变化及未来规划做进一步说明：
第一，针对派送网络覆盖、静态运输时效等核心竞争力，通过主动的资源投入，快速将能力提升上来，巩固和提升主营产品的综合竞争力。首先，针对派送网络的覆盖：主要通过末端补贴的方式升级全境派送能力，末端派送覆盖率的提升，也是响应现有消费的趋势，能快速提升保有客户的份额，并促进电商客户的进一步开发。其次，针对静态时效能力的改善，核心是加速推进与京东物流快运场地的融合，提升货量规模，降低中转次数，从而提升静态时效能力。除了上述2项核心竞争力提升外，今年公司对时效履约率、大件上楼等也都进行了专项的提升和改善。以上是对核心能力提升的简要介绍。
第二，逐步推进产品分层，让时效件“更快”，让经济件“更优惠”。首先，针对时效件，通过航空、高铁、汽运灵活干线和直收直派结合的模式，构建当日达、次日达的能力，后续公司将持续迭代升级覆盖的线路及聚焦高频场景进行重点营销开发；其次，针对经济件，公司针对高公斤段市场推出更具性价比的新产品，同时，运营上结合客户的需求做相应调整。以上是产品层面规划布局的简要介绍。
第三，持续增加销售资源投入，全面推进公司销售转型。从2021年开始，公司逐步推进末端门店转型，提升网点收派功能的属性，原有的门店销售功能逐步通过投入专职的销售人员进行承接，2023年公司开始加速推进销售转型，增加专职销售人数。同时，公司在不断完善销售管理体系，提升销售技巧和能力，实现真正的销售转型。

第三环节：问答环节
问题一：如何看待行业内其他加盟竞争对手的扩张，以及对公司的影响？
回答：行业变化：当前物流行业增速放缓，客户更加关注性价比，加盟企业在成本价格方面有一定优势，并且他们还在不断提升运营质量，他们的发展确实值得我们关注，但德邦在物流行业也深耕二十多年，加上直营的优势，在物流运营服务上存在一定优势；公司持续在产品和服务上做升级：产品方面，全面梳理了高、中、低端产品体系，特别是低端经济产品上，一方面通过全环节降本让利客户；另一方面推出精准大票、特快联运等产品，下探经济市场；服务方面，大力改善运营品质，特别是收派及上楼服务，同时也重点投入资源提升了收派服务范围。

问题二：德邦与京东集团未来还有哪些地方可以开展进一步合作？
回答：网络融合目前是公司与京东合作体量最大的一个项目，未来这部分收入的规模也会随着京东物流快运业务的发展而逐步扩大。除了与京东快运业务的合作，公司与京东集团一些不同子公司和业务板块都有尝试大件业务的合作。

问题三：公司未来资本化支出的规划？
回答：今年原计划要为网络融合项目增加的车辆投入，根据实际货量做了动态调整，全年预估支出与去年同期基本持平。2025年资本化支出预计会适当增加，主要是车辆投入。一方面，公司规划增加收派环节四轮车投入，提升高公斤段货物接送货能力；另一方面，公司预计在干线运输上增加大车型投入，提升运输效率。



