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投资者关系活动记录表
编号：2019-18
	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_安信证券SaaS高端论坛投资者交流会

	参与单位名称及人员姓名
	平安资管-黄文锋；华富基金-陈奇；汇丰晋信-陆迪；天治基金-胡耀文、梁辰；中融基金-汤祺、金拓；石峰资产-章贤良；安信证券-潘艳、陈冠呈、邹建辉、苏扬；融通基金-田祥光；富国基金-何激；大成基金-李哲超；华菁证券-吴昱斌；广州金控资产-黄健；华泰保险-晏英；财通资管-肖令君、李晶；上投摩根-李德辉；博时基金-陈鹏扬；杨景喻；盘京投资-王莉；华安基金-李欣；中信保诚-张光成；太平资产-詹瑶；平安资管-刘宁、顾军蕾、邢振；同犇投资-李明；泰信基金-吴秉韬；上海混沌投资-谢旭阳；中信证券-刘琨；中银基金-王帅、刘瑶；睿远基金-胡大林；国泰基金-孙家旭；东吴基金-徐亦达；于翼资产-刘杰；彤源投资-张乐；长信基金-吴峰、沈佳；中海基金-李东祥；农银汇理-梁国柱；兴银资本-王旭；兴业基金-高圣；申九资产-朱晓亮；等。 

	时间
	2019年6月26日

	地点
	上海市浦东新区陆家嘴环路1288号 上海凯宾斯基大酒店

	上市公司接待人员姓名
	副总裁、董事会秘书—罗芳，证券部-左美姣

	投资者关系活动主要内容介绍

	一、公司基本情况、主要业务板块、发展战略简要介绍
1、基本情况
公司于1998年在北京成立，于2007年8月13日在深交所中小板挂牌上市，创始人为现任公司董事长兼总经理李仲初先生。公司目前致力于为酒店、餐饮、零售、休闲娱乐等大消费行业提供整体信息化解决方案。
公司发展历程经历了四个主要阶段：
（1）1998~2001年，系统集成商；
（2）2001~2003年，系统服务商；
（3）2003年之后，软件供应商；
（4）应用服务平台运营商（转型中）。
2、主要业务板块
酒店：国内酒店客户总数超过1.3万家，中国星级酒店信息管理系统市场的客户占有率超过60%，旗下拥有中国知名的本土酒店信息管理系统品牌包括西软、千里马、华仪等；
餐饮：餐饮用户约20万家，其中中高端、连锁餐饮用户数量已超过1万家，在整个餐饮信息化市场处于相对领先水平，旗下拥有餐饮信息管理系统品牌包括“Infrasys”、“正品”、“思迅”等；
零售：客户总量约40万家，在中国规模化零售业（客户年度营业额1亿以上）信息管理系统市场的客户占有率为60%-70%，主要由控股子公司富基、长益科技、上海时运、广州合光以及参股子公司科传控股开展规模化零售信息系统业务，控股子公司思迅软件开展标准化零售信息系统业务。
3、公司战略
重点围绕平台化和国际化两个方向开展。
平台化：平台化业务目前包括预定和支付两个平台。酒店行业在石基取得了高市占率优势的情况下，石基与预订渠道或者支付机构的系统进行直连对接打通，让客户的信息系统与预订或支付机构的系统进行信息即时交互，可以提升客户运营效率、降低成本。公司目前正在餐饮业和零售业复制酒店业的直连模式。经过多年的准备与预先研究，公司已经快速进入零售业信息系统领域，取得行业市场领先地位。公司目前全部客户的年度营业额约为5万亿人民币。石基从事的平台型业务的根本优势在于公司在酒店、餐饮、零售信息系统业务领域取得的行业优势地位。
平台化业务发展态势良好。通过公司零售业务板块协同效应的持续发挥，公司支付平台流量保持快速增长，公司客户与支付宝和微信直连的支付业务2018年度交易总金额超过1,100亿元人民币，与2017年同期流量相比增长126%；畅联预订平台技术进一步提升，2018年交易流量与上年同期相比实现30%的良性增长。
国际化：公司为了将高端酒店信息系统业务向海外市场拓展，2018年继续在印度、日本、迪拜、澳门、泰国等地新设立子公司，为全球客户提供服务，海外雇员超过500名；投资方面继续重点围绕酒店业务开展，2018年实现全资收购移动酒店信息系统提供商StayNTouch、酒店大数据分析服务商Snapshot、高尔夫及水疗管理解决方案提供商CONCEPT公司；公司不断完善新一代云平台的酒店、餐饮信息系统，云平台POS系统“INFRASYS CLOUD”在取得了里程碑式进展基础上，获得半岛、洲际、凯悦等数个国际知名酒店集团认可；最核心的下一代酒店客房管理云系统正在准备中。
二、问答环节
1、国际化方面有很多投资收购，海外团队如何进行整合？
公司在2015年已经引入了国际化管理团队，团队组建包括设立和收购。在海外子公司和办公室设立方面，采取先亚洲，再欧洲，后美国的策略；公司的投资并购一直紧密围绕着公司主营业务和发展战略开展，都是同行业并购。
2018年底在海外从事国际化业务的员工超过500人。公司除了考虑到文化差异，更为重要的是考虑到酒店管理是一个舶来品，酒店行业顶类的人才也在海外，因此需要由国际化团队来做国际化产品的研发和海外市场推广。对每个收购子公司的管理会沿用以前的团队，总体发展战略和产品研发由公司进行整体统筹规划，另外是在财务上实施必要的控制。整合上不存在太大的问题，目前依靠产品和技术上的领先。
2、海外高端酒店云化信息管理系统市场竞争格局？ 
目前海外的国际高端酒店集团仍主要使用传统的酒店信息管理系统，ORACLE的酒店信息系统产品在国际高端酒店行业处于优势地位。但未来下一代信息系统必然是基于公有云的酒店信息系统已经成为行业共识，高端市场的酒店信息系统正处在加速向下一代云化系统变迁的过程中，这给予了石基国际化的可能。
海外云化信息系统的可能有三四十家，在RFI阶段，都可以提供资料，到后面国际酒店集团可能会选择3-4个来做WORKSHOP，最后选一个进行POC。实际上比如一个全球酒店集团选一个供应商，要求有全球的服务网络，这几十家参加竞标的供应商里面，只有少数几个软件厂商有能力提供全球的服务。除此之外，能够为国际酒店集团用户提供信息系统的供应商，需要有从事国际酒店集团信息系统业务的丰富经验，过去给国际酒店集团在传统系统做的比较好的有Oracle、INFOR等。
石基的优势在于长期专注酒店信息系统行业，非常了解顶级国际酒店集团的需求，依赖公司对行业未来发展的前瞻性判断，公司较早地投资于下一代酒店信息系统和餐饮信息系统在海外的研发，因此公司有望在技术和产品架构上领先于全球竞争对手。
3、怎样判断酒店云化信息系统产品的好坏？
[bookmark: _GoBack]公司的云产品是基于公有云的平台型的产品。除了能满足传统系统的所有功能之外，真正的云产品还能够基于大数据为酒店运营提供决策支撑。目前已经获得多家国际知名酒店集团认可的公司的云POS产品既是客户需要的云化产品，又能够满足最顶级客户最复杂功能需求的产品，最终赢得客户认可靠的是真正下一代的产品和技术上的领先，不靠价格取胜。
4、订阅费模式下，是否会存在大量的预收款？
SAAS模式很多是按月支付订阅费，不会体现在预收款中。如果有预先缴纳订阅费的情况，才会有部分体现在预收款中。关注公司SAAS业务进展情况，不能看预收款，要看ARR(年度可重复订阅费)指标。
5、oracle授权到期后是否有不续期的可能性？
2018年5月底公司和oracle续签了代理协议，将此前的协议续签了两年，目前保持合作伙伴关系，协议到期后会有各种可能性。
6、海外研发未来的趋势？
研发投入的规模还会维持和增长，但是增长速度不会像之前两年那么快，主要是用于海外酒店云化信息系统的研发。
7、后续投资并购的考虑？
公司对于海外酒店云化的投资都是围绕着下一代信息系统和酒店大数据进行，投资围绕实现国际化的关键节点的资源占有者。
8、酒店客户云化系统选型时是否会介意软件厂商中国企业？
纯商业化客户使用的运营软件看中的是产品是否好用，技术是否领先，功能是否能满足其要求。
9、直连业务，为什么支付宝、微信愿意付费给公司？
公司可以利用在酒店、餐饮、零售信息系统行业的优势地位将商户的信息系统与第三方支付机构的信息系统直连打通，实现高效的直接交易，提升客户的运营效率，降低成本。石基是中国线下客户流水最高的公司，经过多年积累，客户年度营业额超过5万亿，可以帮助第三方支付机构快速找到大量的商户，对于支付宝、微信来讲最方便快速的找到大量线下客户的方式就是和软件供应商合作。
10、畅联的流量一直没有起来，国内OTA很强势，公司怎么调整？
公司已经连接了超过150家主流预订渠道，畅联的流量近年来保持了非常良性的增长。国内OTA较为集中，只能顺势而为，公司通过与阿里旗下飞猪的深度合作一直在利用直连技术为消费者带来更多更好的服务体验，随着酒店信息系统云化和国际化进程会推动直连技术的应用。

	附件清单（如有）
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