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上海钢联电子商务股份有限公司投资者关系活动记录表 
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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 （上市公司投资者交流活动） 

参与单位名称

及人员姓名 

招商证券股份有限公司 刘玉萍、林语潇 

中信建投证券股份有限公司  应瑛、王嘉昊 

海通证券股份有限公司 朱瑶 

IGWT Investment 廖克銘 

百年保险资产管理有限责任公司 李小宇 

北京大道兴业投资管理有限公司 黄华艳 

北京三维天地科技股份有限公司 彭微 

博时基金管理有限公司 廖常青/万丽 

财通基金管理有限公司 汪睿 

财信证券股份有限公司 黄奕景 

淡水泉（北京）投资管理有限公司 任宇 

东方证券股份有限公司 覃俊宁 

复通私募投资基金 余音 

工银国际控股有限公司 吴亚雯 

广东冠达菁华私募基金管理有限公司 岳永明 

广东融昊资产管理有限公司 李良旭 

广西荣和企业集团有限责任公司 莫玮道 

广州市航长投资管理有限公司 麦浩明 

国金证券股份有限公司 李忠宇 

国联证券股份有限公司 黄楷 

国泰君安创新投资有限公司 李庄骅 

国信证券股份有限公司 吕科 

海富通基金管理有限公司 刘海啸 

杭州长谋投资管理有限公司 李谦 

红杉资本股权投资管理（天津）有限公司 闫慧辰 

鸿运私募基金管理（海南）有限公司 舒殷、高波 

湖南源乘私募基金管理有限公司 胡亚男 

华泰资产管理有限公司 郑金镇 

华西证券（自营） 马行川 

华夏财富创新投资管理有限公司 刘春胜 

汇丰晋信基金管理有限公司 王昕 

稷定资产管理（嘉兴）有限公司－稷定香象私募证券投资基金 马骁翔 

金股证券投资咨询广东有限公司 曹志平 



 

晋江市晨翰私募基金管理有限公司 邱仔强 

玖玖资本 林婷 

南京金光紫金创业投资管理有限公司 李润泽 

宁波量利投资管理有限公司 徐辉 

宁波三登投资管理合伙企业(有限合伙) 倪娜 

磐厚动量（上海）资本管理有限公司 胡建芳、于昀田 

鹏华基金管理有限公司 甘洋科 

平安银行股份有限公司 刘颖飞 

厦门财富管理顾问有限公司 卢杰 

厦门金恒宇私募基金管理有限公司 董铱群 

上海冰河资产管理有限公司 刘春茂 

上海度势投资有限公司 顾宝成 

上海沣杨资产管理有限公司 吴亮 

上海峰瑞创业投资中心（有限合伙） 单承超 

上海和谐汇一资产管理有限公司 凌晨 

上海玖歌投资管理有限公司 赖正健 

上海牧鑫私募基金管理有限公司 汪晨曦 

上海磐耀资产管理有限公司 薛子健 

上海睿郡资产管理有限公司 汪文翔 

上海赛伯乐投资有限公司 程凯 

上海申九资产管理有限公司 朱晓亮 

上海天猊投资 曹国军 

上海彤泰私募基金管理有限公司 曹剑飞 

上海途灵资产管理有限公司 赵梓峰 

上海信鱼私募基金管理有限公司 李霂 

上海兆天投资管理有限公司 蔡仁飞 

深圳金泊投资管理有限公司 陈佳琦 

深圳前海博普资产管理有限公司 雍国铁 

深圳市凯丰投资管理有限公司 陈烽 

深圳市明达资产管理有限公司 黄俊杰 

深圳市三木投资有限公司 涂俊辉 

深圳市正德泰投资有限公司 钟华 

深圳中天汇富基金管理有限公司 许高飞 

苏州龙远投资管理有限公司 李声农 

太平基金管理有限公司 田发祥 

泰信基金管理有限公司 李其东 

鑫元基金管理有限公司 彭子横 

兴业基金管理有限公司 刘方旭 

循远资产管理（上海）有限公司 田超平 

叶海睿德成都投资管理有限公司 叶炜 

招商证券(香港)有限公司 李健骏 

浙江朝景投资管理有限公司 张高愉 

郑州市鑫宇投资管理有限公司 王宇英 

中信证券股份有限公司 朱珏琦 



 

中银国际证券股份有限公司 张岩松 

中邮理财有限责任公司 陶俊 

中邮人寿保险股份有限公司 朱战宇 

中原证券股份有限公司 韩吉媛 

时间 2024 年 4 月 10 日 (周三) 下午 15:00~16:00 

地点 电话会议 

上市公司接待

人员姓名 

董事、总经理：高波 

董秘、财务总监：李勇胜 

投资者关系活

动主要内容介

绍 

 

公司就 2023年年度报告等情况进行了介绍。投资者进行了以下提问： 

1、2023 年线下业务增长较快，未来产业数据服务业务的增长驱动力是

什么？ 

公司在 2017 年开始介入能源化工板块，并在 2017 年至 2019 年集中力量

提升能源化工领域产业数据服务的业务基础，增强市场竞争力。在 2019 年，

原计划将产业数据服务的优势品种进行国际化发展，但由于近几年国内外环

境影响，这一计划被迫中断，导致相关的并购和产品方案无法实施。疫情期

间，公司依靠线上业务实现了稳定的增长，但这种增长是基于前期线下业务

开展中客户的积累。 

2023 年，随着疫情的结束，公司开始重视线下业务的恢复和拓展，弥补

前几年线下服务的工作缺口，并重新调整员工绩效指引以强化线下业务的发

展。同时，公司也重新启动了海外市场拓展的计划（包括越南、日本、新加

坡、印尼等），将部分资源和人力分配到海外业务的开发上。这导致了线上

业务的增长放缓，但公司预计随着线下业务的快速增长和海外市场的拓展，

线上业务也会得到相应的提升。 

公司将持续践行数据业务发展规划。首先，公司计划在国内市场完善黑

色领域的业务拓展。公司的黑色版块业务中，建筑钢材市场份额较高，而板

材（如汽车板、船板）等新兴制造业相关品种的发展则相对不足。这些新兴

制造品种原先都归属于同一事业部管理，事业部的管理机制需要进一步拆分

以提升效率。但鉴于前几年国内外环境，担心内部大的调整可能影响稳定性，

公司推迟了拆分计划，直到去年才实施，将钢材事业群拆分为多个专门的事

业部，使其专注于各自的品种。部门拆分后的数据显示，其他品种的增长速

度显著提升，这表明通过拆分释放了新的生产力，有效促进了品种拓展和业

务增长。 

其次，公司黑色版块在国内市场中占有较高的市场份额，但在国际市场

上，尤其是与日本、韩国、欧盟、东南亚、非洲以及印度等地区的合作还远



 

远不够。钢材事业群作为我们国际化的第一支部队，开始在越南等地设立办

公室，并计划在东南亚等地区按照中国国内的业务模式建立整个运营体系。

公司计划将这些区域整合为一个大的内部管理区域，不再细分国别，以便更

好地管理和拓展收费客户群体。 

此外，公司也通过推动品种拓展来进一步扩大业务，公司在国内的业务

模式以价格和数据为核心，随着产业升级和业务模式的更新，公司加大推广

EBC 和投研管理系统，介入工厂内部经营管理，增加数据应用场景。 

 

2、公司的海外业务人员投入的规划？ 

公司在国际市场拓展方面采取了灵活且审慎的策略。通过在越南和日本

进行试点项目，公司探索了不同成本环境下的业务模式。在人员配置上，公

司权衡了本地化管理和调动现有人员之间的成本效益，以降低成本并提高效

率。 

 

3、公司目前数据资产入表的进度以及对于后续的展望，后续对公司业绩

和经营的影响？ 

关于数据资产入表大家都非常关注，因为财政部去年发布了《企业数据

资源相关会计处理暂行规定》，相关会计准则没有发生变化，目前也没有相

关的细则规定，但我们也在持续做相关准备工作。 

另外，数据资产入表分两块工作。第一块工作是我们自己的数据资产入

表，作为一家数据的生产和销售公司，我们需要先通过我们自己的实践总结

相关规律。第二是我们目前在参与不少客户的数据资产管理筹建工作和他们

数据库地搭建工作，我们可能开发新的产品线，为客户去做数据资产管理，

以及入表等相关工作。 

 

4、关于 AI产品落地节奏？如何展望 AI产品价值量？ 

AI 目前在我们的客户里边已经获得应用和收费的，就是 AI 价格预测，

嵌在我们给工厂做的 EBC 系统里，和给数据需求比较大的客户投研管理系统

里，作为一个模块来应用。这个模块是作为客户整体收费当中的一部分。公

司发布“小钢”数字智能助手，目前还在外测和迭代的过程当中。 

在 AI 投研上，我们不仅在自主研发，同时也在寻找海外合作伙伴，计划

共同开发新的 AI 投研产品，目前还没有成效。 

 

5、公司产业数据服务毛利率 2023 年略有下降的原因？以及产业数据这



 

一块的可复制能力如何？ 

毛利率下降主要是因为在市场竞争激烈的阶段，我们选择暂时不追求过

高的利润。同时，为了实现收入的持续增长，会使用利润来补贴新投入的产

品线，不断扩大市场份额。 

关于业务模式复制通常是看三个复制能力的维度： 

首先，将黑色金属业务模式复制并迭代到能源化工领域，从目前的情况

来看，我们对收入增长结果是满意的。 

其次，我们思考的是将国内成功的模式复制到全球市场的可能性。我们

需要验证我们现有的模式在海外的适应性。这也考验了钢联的跨国经营能力

和复制能力。 

第三，我们需要验证我们的模式是否具有普遍性。我们不仅要考虑它是

否适合化工和能源领域，还要考虑它是否适合有色金属领域。我们还要思考

这种模式是否只是偶然适用于某些特定地区，比如发展中国家或工业化程度

较低的地区。在成熟的工业化地区，我们的模式是否同样适用？在推动业务

的过程中，我们会从自己的角度出发，考虑不同地区的特点，并在全球范围

内进行尝试。通过这种方式，我们希望找到业务背后的逻辑，并根据不同情

况调整我们的策略。 

 

6、钢银电商 2023年取得了比较亮眼的表现。那么 2024年是不是也会面

临宏观环境方面的一些挑战？钢铁交易的电商平台也会面临着一些竞争环境

的问题。如何看待钢材交易业务这一块后面的发展。 

钢银电商方面，钢材交易服务稳步扩张。尽管面临疫情和宏观经济压力

等不确定性因素，钢银电商平台凭借其服务优势赢得了市场的认可。但是同

时大家也看到毛利率略有下滑，这和整个行业的现状相关，我们也靠不断的

挖掘用户需求来提高业务利润。目前，钢银电商以技术交易为核心，同时向

仓储、加工、软件信息化服务等领域拓展，形成了一个综合性的战略布局。

整体业务保持着稳定的增长态势。未来，钢银电商将继续深耕市场，致力于

可持续发展。我们提出了在符合公司风险管控能力的前提下，不断提升信息

化水平和客户的综合服务能力，以保持电商平台的核心竞争力，实现钢铁交

易的便捷性和安全性，从而提升用户体验和满意度。 

随着国家政策的稳步推进和钢铁行业持续的改革，钢铁电商逐渐被行业

所认可，并形成了以交易为基础、围绕钢铁产业链上下游打造综合服务的模

式。平台效应的显现，预示着未来钢铁电商将在提升钢材流通渠道效率、降

低营销成本、优化产业链上下游存货营运效率等方面发挥更加重要的作用。 



 

 

7、公司管理层股权占比小，公司怎么平衡管理层的利益跟股东的利益？

公司未来有没有新的股权激励计划？ 

公司未来会持续地做股权激励计划或其他安排。 

  

8、钢银电商寄售交易业务下降的原因？ 

在公司业务场景描述里面，主要包括寄售和供应链业务。寄售业务一方

面是以钢银电商作为平台，引入买方和卖方在平台上交易，钢银电商参与整

个资金结算的流程，这块我们不承担价格波动的风险，通过净额法核算，用

毛利来计入收入；另一方面钢银电商自己也在平台上也有少量的自营业务，

通过总额法核算。我们为了控制风险，这几年控制了自营业务的规模，就导

致寄售业务的营收下降。 

  

9、公司 2023 年全年钢银电商的经营性净现金流出现了比较大幅度的下

降，背后是什么原因？ 

在 2023 年度，钢银电商对业务结构进行了调整，以更好地控制风险，但

平台交易量仍保持了 20%的增长，钢银电商加大了供应链业务中帮你采的资

金投入。 

 

10、公司 AI产品的模式是什么？ 

在目前数据服务板块分六个工作线：价格、数据、快讯、分析、咨询、

会务。 

第一，我们现在对团队的要求是目前 AI 的这种能力和整个模型的应用要

慢慢嵌入到各个工作条线跟客户地互动当中去，给原有的业务条线进行赋能。

比如客服、报价、采集，会降低我们自己内部的成本、提高效率。 

第二，要让 AI 成为公司产品的模块之一，去给客户提供相关的服务。 

第三，是单独售卖，包括小钢机器人、智能报告等，我们会针对 AI 单独

开一些产品，条件也不一定必须是线上订阅的，也有可能是私有部署。 

 

11、如果我们把 AI赋能到产品功能模块里面去的话，是可以考虑去提高

我们的单价吗？ 

我们如果给某一家制造业企业做了 EBC 系统，AI 模块是要单独收费的。

比如我们 AI 能对未来几周的市场进行价格预测，如果它的准确率能达到一定

水平，工厂会拿这条线去作为内部的采购和销售的绩效考核线，然后以围绕



 

着这条线的偏离度去做内部的人力资源管控改革，去做绩效提升、降本增效

的相关工作，它的应用场景其实还是比较广泛的。我们目前的想法就是还是

要去做 B 端的深入服务，并没有非常大的诉求说要把这个应用在整个全行业

的 C 端里边。 

 

12、关于品类，除了黑色、能化、有色，公司对农产品这一块现在的想

法是什么？ 

我们的管理团队对中国在全球大宗商品市场中的话语权进行了评估。在

黑色金属、有色金属以及不含能源的化工产品领域，中国无疑是全球的领导

者。然而，对于原油和天然气，我们并不是全球市场的主导者。从这个角度

出发，我们在能源化工领域的品种拓展更侧重于化工产品，而对于能源产品，

我们将其定位为战略物资，与铁矿石的定位相似，海外市场的开发在这一领

域显得尤为重要。 

在全球大宗商品的分类中，中国的农产品是产业链中较弱的。因此，我

们目前的工作重心是先发展完善其他三个板块。农产品领域，目前我们在粮

食、油脂油料、畜牧业都有领先的数据产品，营收已超过二千万以上，近年

来保持较高速的增长。 

附件清单（如

有） 

 

日期 2024-4-11 

 


