
证券代码：300226                                   证券简称：上海钢联 

上海钢联电子商务股份有限公司投资者关系活动记录表 

                                                       编号：2022-004 

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 

天风证券 缪欣君 、张若凡 

信泰人寿保险股份有限公司 刘跃 

上海聚劲投资有限公司  张超 

东方睿石投资管理有限公司  唐谷军 

上海名禹资产管理公司 王友红 

中邮人寿保险股份有限公司 朱战宇 

嘉实基金管理有限公司 谢泽林 

上海聆泽投资管理有限公司 翟云龙 

兴华基金管理有限公司 高伟绚 

玖玖资本 陈惠明 

华富基金管理有限公司 傅晟 

浦银安盛基金管理有限公司 蒋建伟 

华融基金管理有限公司 庞立永 

华夏久盈资产管理有限责任公司 桑永亮 

汇丰晋信基金管理有限公司 李迪心、徐犇 

西安久持投资管理有限公司 夏嘉琦 

中国投资有限责任公司 刘烜 

上海禧弘资产管理有限公司 寇剑波 

诺德基金管理有限公司 曾文宏 

上海趣时资产管理 章秀奇 

渤海汇金证券资产管理有限公司 徐中华 

颐和久富投资管理有限公司 米永峰 

长信基金管理有限责任公司 齐菲 

华能贵诚信托有限公司深圳总部 陈博文 

华林证券股份有限公司资管 朱海琳 

时间 2022年 7月 30日 (周六) 上午 10：00~11:00 

地点 电话会议 

上市公司接待人员

姓名 

董事长：朱军红 

董事会秘书、财务总监：李勇胜 



投资者关系活动主

要内容介绍 

 

一、2022 年半年报解读 

各位投资者朋友大家上午好！今天非常荣幸能跟大家一起就整个

上海钢联 2022 年上半年的经营情况跟大家做一个简单的交流汇报。 

    上半年面临着疫情和宏观形势的变化，公司努力减少疫情对经营

的影响，整体业务保持了稳健的增长。报告期内，公司实现营业收入

383.18 亿元，较上年同期增长 34.93%；归属于上市公司股东的净利润

为 9,224.66 万元，较上年同期下降 19.16%，计提股份支付费用

2,368.27 万元（上年同期费用 1,387.18 万元）前归属于上市公司股东

的净利润为 11,592.93 万元，较上年同期同口径下降 9.41%，经营活动

产生的现金流量净额 44,140.68 万元，较上年同期实现了较大的增幅。

归属于上市公司股东的净利润有所下降的主要原因是疫情影响和收入

的确认时间差异，二季度公司商务推广服务和会务培训服务受到疫情

管控的直接影响，报告期内已预收的相关收入和利润待相关活动举办

后确认。  

    在业务方面，产业数据板块，报告期内，产业数据服务业务实现

收入 30,207.96 万元，较上年同期增长 2.43% ，其中：数据订阅服务

实现收入 19,988.05 万元，较上年同期增长 31.61%；商务推广服务和

会务培训服务收入下降明显。产业数据服务按履约期限需递延计入收

入，但相对应的人工成本已计入当期损益，报告期内，递延收入预收

款（产业数据服务业务“合同负债”）期末余额为 44,360.04 万元，

对比上年末增加了 7,736.98 万元，体现了公司收付实现制收入仍保持

了较好的增长。 

    钢材交易服务这块，报告期内，钢银平台结算量为 2,560.24万吨，

较去年同期增长 23.33%，平台总成交金额（含税）1,273.79 亿元，较

上年同期增长 22.29%；归母净利润为 15,006.12 万元，较上年同期增

长 1.13%，受宏观经济影响，大宗商品价格波动加大，平台寄售交易服

务毛利率基本持平、供应链服务业务毛利率略有下降。 

    团队建设方面：截止报告期末，公司人员总数为 4,327 人，较 2021

年末增长 116 人；其中产业数据服务板块人员总数为 3,118 人，较 2021

年末增长 83人。 

 

二、提问环节 

1、我们上半年整个产业数据业务的毛利率都有一些变化，数据订阅服



务毛利率略微下滑，其他几块业务毛利率有上涨，请教一下资讯这边

毛利率变化的原因？ 

答：产业数据服务毛利率变化主要原因是人员变化：从数据订阅

服务来看，人员投入产出需要时间；其他几项业务毛利率增加，主要

是由于疫情对各项业务费用构成较大影响。比如我们在报告中提到了，

疫情造成线下会议延期，整个商务推广不能直接面向客户，但疫情期

间公司在线上做了很多其他业务的推广活动，会造成成本构成方面的

一些变化。 

 

2、请问一下 6、7月份解封后公司业务开展情况？ 

答：由于疫情造成公司会议延期，对上半年的营收和利润造成影

响，随着未来整个大环境的变化，我们的客户需求会有一些变化，也

会带来一些契机。我们重点工作是满足不同客户的需求，大家共赢一

起创造价值。 

在 6 月份解封以后，公司上海本部有接近 200 人前往各地开展相

关业务活动，整体经营有序。上半年已经预收的商务推广和会务培训

服务，在 6 月解封后，已经陆续在不同的城市落地，大家可以关注我

们的公司网站，能够看到活动的信息和相关进展情况。 

 

3、今年整个大宗商品价格的变化，以石油为主的，人民币开始挂钩海

外的大宗商品交易，站在我们公司角度怎么理解未来的出海？会不会

加速海外的影响力提升。。 

答：我国作为全球第二大经济体，已成为大宗商品生产、消费、

贸易大国，大部分大宗商品（除了石油）不论是需求或者生产、进口

等都达到了 50%左右的体量。在过去都是以美元计价为主，人民币计价

很少，大家讲“百年未有之大变局”，随着中国经济结构，或者随着

全球改变，人民币的国际化是不可阻挡的，如果商品用人民币计价，

对我们来说是一个极大的机会，我们过去一直在努力，包括我们在新

交所推出的 Mysteel 上海螺纹钢掉期，尽管是以美元交易的，但是实

际上是以国内人民币反算美元的，我们也在努力推动人民币交易。我

们对标 S&P Global（普氏能源资讯和 IHS 合并后的公司），目前各大

交易所里超过 1000 多个商品都是以 S&P Global 指数交易，其他公司

的不多，我们目前有两个。此外，我们从新交所聘请了一位同学来推

动我们指数在全球交易所应用，但是这是长期的过程，不可能立竿见



影，一定是久久为功。正因如此，我们在全球、在国内，不断布局，

持续招人。 

 

4、看普氏的发展经历，跟美元的国际化有很强关系，不知道我们研究

过程中是不是有发现了这种现象？ 

答：对。人民币国际化对我们来说将是大的利好，一定会加速推

进竞争，我们需要做的是为这个相匹配的做自己应做的贡献和努力，

这就是最大的机遇，我们很早就看到了，且孜孜不倦的推动业务发展。

公司的核心业务是以指数为核心的数据业务。 

 

5、产业数据服务板块，未来半年到一年，哪些产业会有新的进展？ 

答：我觉得一年不会有特别大的变化，都在往前发展，基数低的

板块增幅会快，基数高的板块幅度相对较慢。 

 

6、公司新增的付费用户数主要是哪些？ 

答：主要是下游、终端客户。公司近几年是下游客户较多。 

 

7、销售费用高是因为销售团队扩张吗？ 

答：销售人员增加，费用上升，毛利率下降。销售人员能效一般

是 1-2年才能达到预期，但是企业要发展，这是必经之路。 

 

8、采集的人和销售的人是同一批还是两个团队 

答：两个团队，都是独立的。在实际业务开展中，采集人员也会

服务部分客户。 

 

9、下半年全年的人员规划？会在哪个板块和部门补人？ 

答：下半年仍然会持续招人，但是速度会放缓，我们会结合人效

比、财务指标等，不断调整招聘节奏，不会像去年那么快。基本上每

个产业链板块都在补人，今年主要补充采集人员、大客户服务经理以

及数据端人员。 

 

10、股权激励目标，上半年利润没有达到，今年能够完成吗？怎么看

待公司股价表现，第一期有没有行权的可能性？ 

答：股权激励目标要看全年的情况，我们会按照既定的经营目标



去做，这是肯定不会改变的。 

至于说股价的问题，从我们角度来讲，始终坚持把公司做好，保

持经营的持续增长。即使因为疫情影响，我们产业数据服务业务收入

也没有下降，在整个线下活动收入几乎为零的状况下仍然保持收入持

平，略有增长，数据订阅服务实现 31%的增幅。在经营方面，我们自己

还是很有信心的，股权激励是否能够归属并不会影响员工的积极性，

从 6 月份疫情结束，公司各条线管理层带头，整个公司接近 200 多人

去外地按照各地防控措施先行隔离再去拜访客户推进业务。 

我本人去年也通过园联投资增持了公司股份，公司也有一直在买

入公司股票的普通员工。长期来说，我们整个团队对公司未来的发展

也是充满了信心。 

  

11、管理层有没有增持的想法？ 

答：管理层都是领取薪酬的，有自己的资金安排。 

 

12、数据终端付费会员数比去年少的原因？ 

答：主要是统计时间周期原因，今年上半年付费会员数仅为前 6

个月数据。 

 

13、公司 2021年 3月份公告中的中铁十七局相关诉讼，目前的状态已

经过了一年半，仍然处于一审未判决状态，是不是存在两年内他没法

收回会计提坏账？ 

答：首先钢银电商在业务开展中会收取一定比例保证金；其次，

在实际诉讼过程中，相关诉讼程序是会相对较慢，但您提到的这项诉

讼是重点工程，一般不会出现问题。此外，我们从去年就开始收缩央

国企的业务了，所以可以看到钢银电商的收入结构的变化是很大的。 

 

14、缩减供应链是不是为了冲刺精选层，我看欧冶已经申请创业板获

得问询？ 

答：我们密切的关注欧冶云商的进程。钢银电商慢慢缩减供应链

服务业务，逐步以交易为核心，构建自己的交易能力，作为一家民营

企业，不可能以无限的资金做供应链服务业务，所以供应链服务业务

未来不会是钢银电商的主业，会把精力更多的放在交易端上，从去年

到今年，一直在践行结构调整。 



 

15、数据服务和数据中台的业务，这块有没有一些新的进展？ 

答：客户信息化项目需要现场路演推进落地，上半年由于疫情，

目前推进的速度没有达到预期，我们还在努力。 

 

16、这块的产品和收费模式是什么样的？ 

答：这块产品是把自己所有的数据端，包括内外部的数据，按照

需求设计成为可视化经营决策系统，在经营决策端去提高效能；收费

模式：一是开发费，二是后续公司为其持续提供数据，基本上还是以

提供数据服务为主。 

 

17、以前钢厂里面没有类似的服务？ 

答：没有。以前钢厂是到网上下载 Excel 表（公司提供的基础会

员服务），再结合自己的数据和需求，分析形成报告，效率较低。我

们现在推出的系统，会根据客户需求设计数据中台管理系统，实时更

新，形成可视化报告，所有的数据一览无余，提高决策效率和准确度，

提升数字化水平。 

补充问题：我们这块看空间有多大？ 

答：空间大，大企业基本都需要。 

补充问题：单个企业的价值量呢？ 

答：大型企业，年收费几十万到上百万都有可能。理论上来说，

所有的企业都可以用到，从前期推广的情况来看，管理好的企业对技

术服务需求会强一些，这是一个推动的过程，我们要兼顾数据工程师、

安装之类的事项，推广到现在，已使用的企业都觉得产品不错。 

补充问题：咱们现在这个业务有多少客户？ 

答：现在我们做了十几家。由于前期投入较多，在开发过程中会

根据客户需求不断调整产品功能模板，产品开发费用相对较高。通过

项目开发经验的积累，不断打磨完善系统功能模块，加上工厂工序有

相似之处，逐步可以实现系统功能拷贝，项目交付也越来越快，目前

通过做成标准化产品，降低开发费用，加快业务推动。 

附件清单（如有） 无 

日期 2022 年 8 月 1 日 

 


