
把把信信息息卖卖到到110000万万元元一一单单
淄博卓创资讯的创业传奇

“与同行相比最大的不同，
就是我们把卓创当事业来做，
而不是以营利为目的，拒绝诱
惑，甘于寂寞。”卓创资讯董事
长兼首席执行官姜虎林在美国
接受记者视频采访时说。

卓创资讯目前有300万注
册会员，其中不乏中石化、中石
油、中国中纺、中国大唐等寡头
的身影，庞大的用户基数、优质
的客户资源、权威的信息服务、
精准的营销策略撑起了卓创的
利润空间，近三年来公司营业

收入保持35%的增速，2013年更
是突破亿元大关，这对一家信
息服务类公司来讲实属可贵。

如此优异的经营业绩引起
了网盛科技、普氏能源等行业
巨头的关注，纷纷抛出橄榄
枝。不仅如此，自2007年以来
多家投资机构陆续开出优厚
增资扩股条件，但均被卓创资
讯婉拒。

与卓创资讯形成反向对比
的是，曾经与卓创资讯形成三
足鼎立局面的国内两家同行，

一家被收购了，另一家合作运
营了。

显然，卓创资讯已经认识
到风险投资这柄双刃剑自伤与
他伤的锋利，PE/VC关注的是
金钱回报，总有一天会撤资套
现的，一旦选择风投企业发展
就会有掣肘，很可能因此偏离
既定的方向。

“再说了，我们公司资金充
裕，没有一分钱的银行贷款，现
金流很充足。我们完全可以通
过自身的经营实现稳步发展，

这也有利于团队股权稳定。”
姜虎林说，公司宁愿向银行贷
款也不愿接受一家投资机构
的真金白银。

“玩法不一样，说白了就
是发展理念不一样，卓创要做
百年企业，目光不会停留在现
在，而是放眼长远，不会因为
蝇头小利而毁了大计。”姜虎
林说，卓创的目标就是要“为
中国争夺大宗商品定价话语
权”，这是全体卓创人为之奋
斗的事业。

虽然淄博和北京这两座城市相距536公里，不过这段路程因为一条信息之路的存在，走着走
着就近了，纽带就是山东卓创资讯集团独家的大宗商品资讯和咨询服务。

刚从北京回来陪家人过完中秋的李学强，又要踏上北上的列车再度赴京，这次他要去
CCTV财经频道，为一档栏目出谋划策。李学强是卓创资讯常务副总经理，他背后站着的是1500

名员工，489个专业产品网站，3000000个注册会员，279家世界五百强企业，50000个全球信息采集
点，60000条日更新数据，3900000次的日点击量……

本报记者 刘相华

一周财经言论

“我们可以看到在传统企
业很多都是要几个月甚至更长
时间去开发一个新的应用推出
市场，现在基本上通过互联网、
通过云计算，我们可以发现几
个工程师，一两个礼拜、三四个
礼拜就可以把三四个移动应用
摆在上面。”

——— IBM全球信息科技服
务部大中华区云计算总经理余
忠宁介绍，50%的公司正利用云
计算拓展新业务市场和新解决
方案，而85%的新应用都将部署
在云端。

“今年以来，我干了很多在
IT行业令人有点意想不到的事
情，在五四青年节我把我的PC

电脑给砸了，我就凭一部手机
云游四方或者说移动工作，在8

月8号，跟我的客户把他的服务
器也给砸了。”

——— 金蝶国际软件集团董
事局主席兼首席执行官徐少春
认为，这一切其实是表达作为
传统的管理软件公司，在面对
移动互联网浪潮的冲击下，转
型思维的信心和行动。

本报记者 张頔 整理

董明珠：国家给格力

投了3000万，回报超

300亿

“企业遇到困难的时
候，国资委就说这个属
于你们经营问题，自己
解决；但是遇到一些有
利益问题的时候，可能
手就伸得很长，什么政府

决定、国资委要求，可能就
会出来。格力电器最早是一个
地方的全资国企，国家当时投
资了3000万，但是现在回报已
经超过了300亿，政府就觉得我
是大股东、我说了算，你那么多
资金可以拨一点到我们。”

——— 格力电器股份有限公
司董事长董明珠表示，一个国
企简单地拿了民营企业的资金
变成混合所有制，解决不了根
本问题。

“如果我们国有企业的领
导者想赚大钱，你最好离开这
个平台，你跳出去，别在这儿
干，也照样能赚钱。”

——— 中石化集团董事长傅
成玉认为，如果从个人角度看，
降薪都不是很高兴的事。如果
把个人抛开，站在一个国家的
角度看，这个事应该做。

今天，虽然中国的经济飞速
发展，可是城乡之间依然有着巨
大差距，甚至鸿沟越来越大，导
致中国发展中的大多数重点难
点，都在农村，都在城乡之间。周
其仁在本书中指出，没有农村、
农业和农民状况的根本改善，国
民经济是搞不起来的。

五年来，作者陆续以实地
调研的形式，深入调查了中国
很多地方城乡的情况，在《城乡
中国》一书中，将城乡之间这些
差异形成的原因、后果以及可
能的解决办法娓娓道来，试图
增加对中国社会和经济的认
识，找出沸沸扬扬的城镇化改
革的症结，消除城乡之间的巨
大分隔。

创富荐书

《城乡中国》

作者：周其仁
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应该说，曾是网站高管的
姜虎林在成立卓创资讯时就蕴
藏着传媒的梦想。他对卓创资
讯的定位是：一个中立的第三
方资讯机构，同时是一个集多
种媒介于一体的传媒集团。

“可以大胆设想一下，未来
卓创资讯会朝着通讯社的方向
发展，集网络、电视、报纸、培
训、评估于一体的传媒集团，就
像彭博社、路透社。”姜虎林说，
届时距离实现“为中国争夺大
宗商品定价话语权”的梦想就

很近了。
纵观彭博、路透等国际信

息服务商，一般具备三大功能：
原创信息、交易平台和数据分
析。原创信息和数据分析自不
必多说，而卓创资讯的交易平
台，并不为外界所熟知。

其实，卓创资讯的电子商
务平台齐鲁国际塑化网已经在
2012年上线了，被誉为“塑化产
业的阿里巴巴”，做的是B2B的
业务模式。据李学强介绍，塑化
网的客户只需在网站上点击下

单，买主确定后，就可实现线下
标准仓库交割，资金由中国农
业银行监管。今年6月份，卓创
资讯又推出“卓创钱货通”这一
企业间钱货交割系统，让在线
大宗商品交易成为现实。

在数据分析方面，卓创资
讯独创了完善的SPAS估价体
系和卓创资讯商品指数，能够
将卓创海量的数据和行业经验
转化为直观呈现且被广泛应用
的指数。难能可贵的是，卓创资
讯的数据能确保自创立以来所

有信息的原创性和数据的准确
性，并且来源可溯。

与政府和机构的深度合作
也是卓创资讯布局传媒集团的
重要步骤。与国家发改委、工信
部、统计局、海关等政府机构合
作，提供准确及时的数据；与中
科院、各大院校建立固定合作，
助力行业技术发展及科研转
化；与中国石油和化学协会等
行业协会合作，助推行业发展；
与期货交易所、经纪公司合作
等等。

争夺大宗商品定价权

成立于2004年的卓创资
讯，最初只有化工这一个大宗
商品行业，塑料、橡胶、石油和
化工这四个品种。受2008年金
融危机影响，卓创资讯将大宗
商品行业的范围扩张至农业、
有色金属等领域。

卓创资讯在横向扩张范围
的同时，纵向发展上注重拉伸产
业链条，从中间贸易商延伸至上
游生产商、下游生产商等产业，
从产业客户不断发展至银行、券
商、研究机构等非产业客户，同
时细分产业链条。目前，卓创资
讯专注产品领域包括能源、化
工、塑料、橡胶、农产品、农资、中
药材、钢铁、有色金属、林业、造

纸、建材、畜牧业、再生资源等大
宗商品行业，已拥有489个专业
产品网站，涵盖近万种产品。

“如此一来，卓创构建起了
环形工事，抵御市场波动的能
力增强了。在大的行业起伏周
期内，多点布局的战术使得卓
创的利润保持40%的增长速
度。”李学强对记者表示，截至
2009年，卓创资讯已成功完成
了行业布局。

进入2010年以来，卓创资
讯又在产品线上下功夫，依托
互联网和通信技术，开发出手
机APP、财经视频、自制节目等
新媒介产品，运载即时资讯、数
据、常规报告、高端报告、增值

服务、品牌服务等服务项目，不
断丰富产品类型。

说到底，卓创资讯的发展，
最核心的推动力就是信息。据介
绍，卓创资讯遍布全球的50000
个信息采集点，绝大多数是通过
信息互换的方式获得的。大宗商
品的指导价格是选取主流大宗
商品价格作为参考依据的，而且
会根据客户需求提供专业、精细
的数据服务产品。

在营销上，卓创资讯则经
历了一个由主动出击、电话营
销到私人定制的发展步骤。
2007年之前，卓创资讯采取的
是南下苏浙等地拜访客户的业
务开拓模式，2008年网站注册

用户超过百万之后，卓创资讯
开始加大电话营销力度。经过
长期市场培育，2013年，给卓创
资讯主动来电的电话订单已经
占到整个销售额的30%。

为了保证信息质量，卓创
资讯特设了客户投诉机制，只
要客户发现信息更新提供不
及时就可投诉，卓创资讯会根
据情况进行严肃处理，务必让
客户感受到物超所值而不是
物有所值。现在，卓创资讯首
位客户的信息服务费由400元
提升到3000元，最高单项订购
金额能达到100万元，价格的
差距主要是提供的服务内容不
一样。

把信息从400元一单卖到100万一单

专注信息服务，不接受风险投资

在卓创人眼里，“为中国争夺大宗商品定价话语权”是他们的事业。
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