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传化智联股份有限公司投资者关系活动记录表 

                                                      编号：2021-009 

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              

参与单位名称

及人员姓名 

王靖添   银河研究所 

吴一凡   华创证券 

刘浩然   Millennium Capital Management 

赖旭明   南方睿泰基金管理有限公司 

姜  楠   东方财富证券 

庞文杰   北信瑞丰 

郑晓亮   浙江信诚资产 

等 24家机构 

时间 2021年 10 月 26日、2021年 10月 27日 

地点 
浙江省杭州市萧山区钱江世纪城传化大厦会议室 

杭州传化公路港 

上市公司接待

人员姓名 

朱江英   高级副总裁/董事会秘书     

傅建烽   公路港浙江大区总经理 

管明锋   投资者关系   

投资者关系活

动主要内容介

绍 

 

1、公司做大票零担数字平台有哪些优势？ 

答：首先市场上做大票零担数字化平台的几乎没有，而零担专线

市场的数字化渗透率相比整车以及快递还非常低，因此这是整合

零担市场非常好的机会和切入点。那么传化做大票零担最大的优

势还是在公路港，在过去 20年的发展中我们公路港园区集聚了大



量的专线资源，同时这些专线对于提升服务能力以及数字化水平

也有强烈诉求。截止三季度，平台已开通直城数 4100多个，直线

数 9900多条，落地配 40家，覆盖城市（含县级）987个。通过为

专线提供末端分流、使能前端揽货、线上诚信交易、保障交付履

约，通过自主发货和平台发货这两种方式在平台上交易，我们作

为平台在交付端到端关键节点进行监控，确保线下交付服务质量。 

 

2、我们公司线上平台有哪些？商业模式有什么区别？ 

答：目前公司围绕整车服务领域的线上平台主要是两个产品：陆

运通和融易运，陆运通主要面向物流公司，向下连接司机，融易

运主要面向货主企业，向下连接物流企业，目前主要通过公路港

大区及合作渠道以线下推广为主。对于快运零担领域，传化的优

势主要体现在 500 公斤以上的大票零担运输，依托线下公路港网

络的优势已集聚了大量的专线企业，有着非常强的资源优势，因

此我们正在通过打造传化货运网切入到大票零担领域，通过数字

化的方式整合线下资源，使能专线企业。目前行业内快递、快运、

整车的线上数字化已较为成熟，但做大票零担线上数字化的几乎

没有，行业参与者还比较少，通过数字化整合专线资源有很大的

市场机会，我们通过打造线上数字化平台，使能专线企业，不仅

要解决线上交易的问题，同时强化线下交付。 

 

3、网络货运行业的集中度情况？公司市占率？  

答：网络货运行业的集中度现在并不高，行业内已经有上千家平

台，毕竟准入门槛相对并不高，甚至很多制造企业自己也在做货

运平台对内服务，但是从行业规范性的角度，真正做得好的并不

多。而公司的网络货运业务一直都在强调合规性，并且已经通过

了中物联 5A级认证，随着监管部门对行业规范的进一步加强，我

们的优势会更加凸显。下阶段我们将不断优化客户结构，拓展大

宗行业市场提升业务规模。 



 

4、公路港资产投入主要来自哪些方面？未来的投产计划如何？ 

答：公路港项目建设的资金主要来自几个方面：前期主要是原资

产重组时的配套募集资金、一部分银行借款以及政府的补贴资金，

随着公路港进入隆市阶段后贡献稳定现金流，具有一定的变现能

力了，再来推动其他项目。目前公路港园区业务整体已基本进入

收获期，公司对下阶段的网络布局也做了一些新的规划，今年以

来，我们也陆续公告了一批新的公路港项目，比如海盐、滕州、

恩施、红安、梅河口等，将在今年陆续投建，预计最快明后年可

以投入运营。 

 

5、未来对于网络货运行业 2-3 年的成长性判断和指引？ 

答：首先我们并不是一味强调业务规模发展，而更希望把业务质

量和客户服务做好。目前网络平台业务的毛利率大概是 2.7%左右，

还有进一步的提升空间。因此行业运力池的打造，提升生态产品

的盈利能力，优化客户机构、提升运营质量，是我们下阶段的重

要举措。当然在这个基础上我们也在拓展更多领域的客户，确保

业务规模的稳定增长。 

 

6、公司的供应链金融业务和线上平台具体是怎样产生协同效应？ 

答：目前公司金融业务主要还是围绕线下公路港开展。在生态协

同方面，目前已经开发了“信用付”、“合同付”、“网点贷”等场

景金融产品，为“海康威视、大华股份”等行业大客户定制“支

付+金融”解决方案。线上金融服务还没有大规模推广，处于前期

试点阶段，在线上平台场景搭建尚未足够丰富的前提下相对比较

谨慎开展，随着平台规模进一步扩大、客户基础和交易数据足够

丰富后，具备了一定的风控能力后再来推广我们的产品，解决客

户由于账期等因素对短期融资的需求。未来形成较强的风控能力

后，我们会和银行等第三方金融机构合作，推出相关金融产品。 



 

7、公司的网络货运平台，与顺丰、京东的模式差异？竞争关系还

是合作关系？公司主要的客户所属行业与顺丰、京东是错位竞争

吗，重合度高吗？ 

答：整体来看顺丰、京东和传化都是提供综合服务的，并不是单

一的业务结构。首先从业务侧重点上是有一定区别的，传化更多

服务的是制造端的供应链物流，顺丰及京东更多服务于电商或者

快递等，客户定位当然也是不一样的。他们与传化之间应该说既

有合作关系，也会有竞争，例如顺丰和京东在很多地方都会在公

路港设分拣中心，但随着各自业务边界拓展，也难免会产生一些

竞争，但公路物流市场非常大，行业机会非常多。 

 

8、四季度是否会继续受到限电限产等政策因素的影响？ 

答：由于我们很多大客户都是生产制造企业，三季度一定程度上

受到了限电限产政策的影响，从而对物流的需求有一些影响，但

综合来看对平台的影响还不大，三季度我们网络货运业务环比二

季度仍然保持 12%左右的增长。四季度限产的影响肯定还会有，但

我们也有一系列的应对措施，下阶段我们会加强现有客户的运营，

调整优化客户结构，现在我们的客户基本以三方物流普货为主，

接下来我们会重点拓展大宗行业的客户，比如中铝等，加快增量

业务的拓展。 

 

附件清单（如

有） 

无 

日期 2021年 10 月 28日 

 


