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拉卡拉支付股份有限公司投资者关系活动记录表 

编号：20210524001 

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 （请问文字说明其他活动内容） 

参与单位名

称及人员姓

名 

M&G Investment 

时间 2021 年 5 月 19 日 

地点 上海 

上市公司接 

待人员姓名 

副总经理兼董秘      朱国海               

运营管理部总经理    姚常伟 

投资者关系

活动主要内

容介绍 

Q：我们主要面向的商户类型？商户选择我们而不是直接用支

付宝/微信收款的主要原因是？ 

A：我们主要面向中小型商户；对商户而言，需要通过各种支

付终端、码牌等受理载体完成收款，我们与微信支付宝合作，帮

助商户实现微信、支付宝账户的收付款，帮助商户合并账单，以

及为商户提供一些其他科技服务。 

Q：目前的银行卡和扫码业务的毛费率比往年的 6‰/3.8‰有

所降低吗？未来预期会继续下滑吗？其中，公司能拿到的净费率

是多少？ 

A：商户手续费近 20 年一直呈下降趋势，总体费率水平已经

非常低，未来可能还会有小幅下降，但是我们的定价机制主要是

成本加价，因此支付毛利不会下降。目前，银行卡业务净费率大



概在 1.5‰，扫码业务净费率大概在 1.8‰。 

Q：2020 年银行卡支付的业务量还是有 36%的增长，请问主要

是来自于哪里？ 

A：我们的业务增长主要受益于银行卡支付整体有所增长的情

况下来自市场竞争的份额，我们 2020 年市场拓展力度大，投放市

场定价低的终端产品以及优惠的交易费率。 

Q：我们每年的商户的流失率大概在什么水平？ 

A：正常市场水平 20%左右的流失率。 

Q：代理商的分润比例与往年相比变化趋势如何？我们和行业

其他公司相比，对代理商的分润比例要更高吗？头部代理商（比

如前五家）的业务占比大约是多少，有没有过于集中的风险？ 

A：基于对市场的激励，去年对代理商的分润比例比前年高一

点，在整个市场上我们的体量较大，所以我们分润比例不会太高，

每年会有一定的浮动，但是不会太大变动，我们是基于长期稳定

的合作，分润比例会趋于稳定。前五大代理商的交易量大概 5000

多亿，占总交易量 10%，不存在依赖的风险。 

Q：2020 年投放了 1030 万台的银行卡+扫码 POS 机，而咱们

全年的的扫码业务活跃商户总量是在 812 万，请问是有商户虽然

开通了扫码业务，但没有实际进行扫码收款吗？这类商户是用什

么进行交易吗？ 

A：是的，有部分客户只用了终端设备的银行卡收款功能，关

于扫码业务是配合拉卡拉或者其他机构的码牌使用。 

Q：对于保险代理、助贷业务，我们对所有支付商户都进行推

广吗？大部分的签约商户是通过代理商联系的，他们在销售时也

会连带做保险、贷款方面的销售吗？ 

A：我们只是向贷款机构推荐客户，不属于助贷，都是以线上

流量转化为主，不通过直营和代理商推销，商户在我们流量入口



看到产品广告后，根据需求，点击办理。保险代理业务目前以线

上线上转化和渠道合作为主。 

Q：我们的收单业务能够帮助我们建立对于商户比较完整的现

金流和信用画像，这对我们做贷款推荐业务比较有帮助吗？我们

在帮助商业银行做贷款推广时，需要承担一定的资产负债表风险

吗？对于商户的信用信息方面，不知对于数据隐私方面有没有什

么监管风险？ 

A：收单业务有商户经营性质、场地、以及收入流水情况等，

对商户情况比较了解，有利于客户画像。公司只是推荐贷款客户，

不承担任何资产负债表的风险，由贷款机构独立评审客户信用和

贷款额度。 

Q：会员业务的内容主要是？ 

A:主要是基于商户的交易、对账、查询以及商户的增值业务

提供的服务。 

Q：积分管理业务 2020 年有所下滑，请问主要原因是？今后

有什么提升战略吗？ 

A：去年积分管理业务收入规模和利润规模下降主要是由于下

游积分销费场景受疫情的影响。今后需要采取以下措施继续提升

积分运营业务：（1）上游银行、运营商、航空公司头部做好积分

运营；（2）完善云平台的服务能力，做好积分兑换和清算，（3）

拓展积分销售场景。 

Q：我们的广告营销类业务的主要模式是？对于今后有什么发

展计划吗？比如通过二维码支付页面的广告？ 

A：公司的广告营销类业务主要是基于公司 App、公众号千万

级用户流量，以及对用户多维度行为洞察，公司与广告主或供应

商合作通过公众号推文、支付完成页面展示、商城展示等多种形

式，向用户推荐产品和服务，并向广告主或供应商收取服务费用。



今后可能会通过与其他机构的合作，扩大这方面的业务。 

Q：收购蓝色光标的原因 

A：经营协同，客户资源共享、扩大客户服务能力，从而提升

拉卡拉新零售和跨境业务的经营发展。 

Q：对商业银行提供的代运营服务，具体的业务模式是？ 

A：1、与支付相关的商户经营方面的服务，帮助商业银行发

卡的客户，在受理的商户方能享受相应的优惠，增强用户的粘性

和活跃度；2、面向商业银行系统拓展的专业化服务的业务，帮助

商业银行完成终端的投放以及日常的维护等。 

Q：今后商户服务的重点？ 

A：建立起“支付、科技、新零售”多维度的商户服务体系，

即以支付为核心，围绕支付上下游生态圈包括商户、用户、银行、

金融机构、卡组织等为中小微企业经营赋能。主要业务板块：1、

支付业务：（1）打造支付生态；（2）加大跨境业务的投入以及

发展；（3）抓住数字货币发展机遇。2、科技服务：商户 SaaS 服

务，以入口级的全能支付解决方案为基础，形成面向商户、企业、

跨境电商、银行等 SaaS 服务体系。3、新零售：针对零售门店用

户，搭建了云分销 SaaS 平台，广泛对接区域性、全国性的供应商，

为门店商户提供货品线上采购、配送等服务，降低门店采购成本，

同时结合云小店产品提供的店面管理、经销存、会员营销等管理

功能，形成的供应链 SaaS 解决方案。 

Q：新零售上游资源目前的搭建情况？ 

A：我们是先建设下游的客户，通过云小店 SAAS 平台，以支

付为切入，帮助商家页面管理、经销存、收银等，针对零售门店

用户需求，搭建了云分销 SaaS 平台，广泛对接区域性、全国性的

供应商，为门店商户提供货品线上采购、配送等服务，降低门店

采购成本，提高客户粘性，搭建线上 B2B 采购平台。 



Q：我们投放的 POS 机，摊销的考核期平均是多长时间？POS

机的寿命/更新年限一般是多久？客户 2 年内流失，会收回吗？另

外，终端投入的成本会上升吗？ 

A：我们投放的 POS 机摊销的考核期平均是 2-5 年，但是寿命

一般在 5 年左右；如果客户 2 年内流失，对于免费投出去的 POS

机，要收回机器，退回客户押金，卖出去的 POS 机不收回。另外，

终端投入的成本只会下降，不会上升。 

Q：通讯费用方面，今年的 ESIM 卡成本还会比去年高吗（特

别是考虑目芯片行业普遍缺货的状态）？ 

A：相对来说会比去年高一些，但是 ESIM 卡是要对客户收费

的，可以收回成本。 

Q：央行数字货币方面，目前在商户端和消费者方面推广的进

度如何？商业模式是怎么样的？ 

A：数字货币目前还在试点阶段。 

Q：数字货币方面，我们的收益来源于那部分 

A：当前试点阶段受理免费，收益主要来源于两方面；1、通

过数字货币的受理推进，把公司支付业务带入，从别的支付方式

获益。2、来自商业银行的相关补贴；3、我们下一步的其中一个

重点是在 B2B 市场做数币的受理，在汇聚产业链上下游，带动数

字货币业务，收取相应的手续费。 

附件清单 

（如有） 

 

日期 2021 年 5 月 24 日 

 


