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焦点科技股份有限公司投资者关系活动记录表 

                                                      

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 

浙商证券邱世梁、陈腾曦、辛泽熙、交银施罗德基金王少成、余李平、

杨金金、南京证券梁佩思、新时代证券马笑、中信建投证券杨艾莉、

汇添富基金蔡志文、德邦证券方军平、长江证券王傲野、万家基金丁

玉杰、丰琰投资于江勇、恒越基金冯浚瑒、逐熹投资沈海兵、华富基

金王帅、国华人寿杜新航、新华基金王永明 

时间 2021年 3月 23日 

地点 线下 

上市公司接待人

员姓名 

沈锦华（董事长兼总裁）、李磊（高级副总裁）、顾军（财务总监）、迟

梦洁（董事会秘书） 

投资者关系活动

主要内容介绍 

 

问：介绍下公司主营业务。 

迟梦洁：焦点科技成立于 1996 年，1998 年推出了我们的主营业务中国

制造网，创立之初，作为外贸的电子商务信息平台，核心是为了解决

信息不对称的问题，实现国外采购商和国内供应商之间信息交流。 

2003 年，受当时非典影响，人们出行受限，人们的目光逐渐转向

互联网，随着互联网时代的兴起，中国制造网也迎来了快速发展的时

机。发展至今，通过产品与服务不断推陈出新，中国制造网已经不仅

仅是一个信息展示平台，而是逐步成为了一个外贸全链路的综合服务

平台。外贸客户在开展外贸过程中需要的各个环节、通道的产品和服

务，都可以在中国制造网的生态圈中找到对应的产品和服务。目前，

中国制造网的收入是预收费，客户支付的会员费和增值服务费，根据



给客户服务的开通时间，按月去递延确认收入，未确认的收入将体现

在“合同负债”科目下。2020 年，中国制造网实现确认收入 8.24 亿，

“合同负债”8.26 亿，其中 6.83 亿会在 2021 年确认为收入。 

中国制造网的当期现金收入，主要在母公司现金流量表的现金流

入部分，不会有太大偏差。全年实现了 11 亿的现金收入，较 2019 年

同比增长 44.46%。我们看到 2020 年中国制造网取得了不错的增长，除

了疫情的外部因素影响，内部公司从 2019 年便开始了变革，从公司组

织架构、销售端、产品端、运营端都发生了一系列的改变，才有了今

天业绩的增长。2021 年，我们要求中国制造网依然保持同样的增速。 

另外，跨境业务也是公司在外贸方向的一大重要布局，虽然走了

很多弯路，但这些弯路最终都会成为我们的经验与壁垒。从 2020 年下

半年开始，我们把跨境在线交易业务定义为做控货为主的交易平台。

尽管从目前的数字上，跨境方向还没有呈现，但是我们坚信在线交易

平台是我们未来外贸跨境方向重要的组成部分。 

最终业绩表现，就是大家在年报中看到的数字。 

 

问：我们注意到，2020 年公司实行了分公司的改制，请从激励体系建

设上谈谈对于 MIC 业务的影响。 

顾军：公司以深圳为试点，推出了分公司的改制，让员工在身份上从

打工人转变为公司的合作伙伴。一方面，我们以历史上区域的费用率

为指标作为区域销售团队的提成佣金比例，保证他们不低于过往的收

入。另一方面，销售团队通过提升业绩、控制销售费用，在保证原有

收入的前提下，对于缩减的成本开支，我们根据区域完成的业绩指标

情况，分享利润，向区域销售团队倾斜，大大激发了销售团队的积极

性。2021 年上半年，我们会再选择 4-5 个城市分公司进行试点，一旦

效果明显，将推广至全国。 

 

问：公司为什么在 2019 年开展了一系列的变革？ 

沈锦华：我们也一直不满意中国制造网过往每年 10%左右的收入增长，



自我设限。2019 年，由于我们管理层的一些变动，外加我自己去各地

分公司跑了一圈，和我们的客户面对面的聊中国制造网，总体上，在

面对强大竞争对手的情况下，大家对于中国制造网这个平台多年来的

产品和服务，还是非常肯定的。整个市场对于我们的评价，给了我很

大的信心。整个外贸行业的持续向好，再加上行业第一给我们打开的

巨大市场空间，我们下定决心，要让中国制造网重新回到高速增长的

轨道上。让年轻的管理人员成长起来，承担起更大的责任，也开拓出

更广阔的市场。过去的摇摆中，我们逐步理清思路，开始了这一系列

的变革举措。而实际情况大家也看到，确实也完成的相当不错。 

 

问：跨境业务方面的风险有哪些？ 

沈锦华：一方面是发展模式。我们的跨境在线交易是平台发展思路，

不是自己做买货、买货。过去几年在业务模式上有过很多种尝试，但

并不成功。这些投资，都是我们宝贵的经验教训。去年，我们回头看

我们收购 doba 的初衷，我们做在线交易平台的初衷，最终将方向重新

调整回来。另一方面，跨境业务中东西方文化差异巨大，工作的交流

沟通、团队沟通磨合是比较大的挑战，中西方团队的工作协同，能否

充分有效是我们关注的。 

 

问：公司在年度报告中也提到了 2021 年的收入目标，请介绍下当下

MIC 业务的一些发展举措。 

李磊：我从四个方面，谈谈目前我们对于 MIC 业务发展上的一些完善

举措： 

1、重视移动端的空间和机会。MIC 发展至今已经二十多年，从原先的

信息展示平台逐步转变为现在的外贸全链路综合服务平台。但是在移

动端我们有很多需要补的课，从内部展示到应用上我们要以移动端为

主，重视 APP 的买家和活跃度，我们相信，移动端的增量会成为我们

业绩端的重大推力。内部信息化的管理上，我们要求大家移动办公，

让很多后台的研发、运营人员前往一线，给我们业务人员带来了很多



新鲜的想法，大大提高了我们的生产力。 

2、抓住多语端的机会，我们发现有非常多的国际贸易机会都在非英语

的地区，这非常值得我们去开发。包括语种的智能翻译，重新设置多

语网站的运营规则，去年我们也试点了本地化的运营方式运营多语网

站。目前，多语端流量占不到 10%，我们希望提升多语的网站访问量

占比； 

3、交易端的机会，19 年 12 月份上线了 MIC 在线交易。2021 年我们会

投入更多的精力在交易端，我们也会去推出交易担保功能，以及对接

一些第三方物流平台，帮助我们的供应商更好的选择我们平台进行交

易。 

4、生态的机会，2020 年 MIC 成立了一级部门，新业务拓展部门，我

们内部叫 X 业务部门，是将市场上客户需要的产品融入进来，满足客

户的需求。很多客户现在已经不仅仅满足于 B2B 平台的推广，他们需

要自建站，我们可以提供；自建站后的搜索引擎推广，我们是谷歌的

代理；产品展示需要升级，我们有图片拍摄、视频拍摄、3D 建模；客

户的外贸人员不够专业，我们从外贸小白到外贸经理，都能提供对应

的培训课程。通过不断引进新的产品服务，更好的去服务客户，增加

客户粘性，同时也可以极大程度的提升我们的 ARPA 值。 

 

问：MIC 是如何提高会员数量的？ 

李磊：从 2019 年下半年起，我要求我们的运营团队更加关注用户本身，

提升免费会员的数量。中国从事外贸业务的公司，数量是巨大的，我

们通过各种运营活动拉新、促活，在每月新增的大量免费会员中，我

们提高收费会员的转化，有效提升了收费会员数量。 

 

  

日期 2021年 3 月 23日 

 


