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厦门吉比特网络技术股份有限公司 

2020 年第一次临时股东大会自由讨论环节发言纪要 

时间：2020 年 11 月 9 日 

地点：厦门市思明区软件园二期望海路 4 号 101 室 1 楼会议室 

参会人员：现场参会股东代表，董事长、总经理卢竑岩，董事陈拓琳（电话参会）、

董事翟健，董事、副总经理高岩，独立董事卢永华，独立董事郑甘澍，独立董事

林志，监事会主席胡兆彬，职工代表监事吴培治，监事周媛媛，副总经理、财务

总监林佳金，副总经理、董事会秘书梁丽莉，北京市海问（深圳）律师事务所律

师 

详细纪要： 

1、如何看待游戏行业未来的发展趋势？公司将如何应对？ 

卢竑岩：游戏行业的未来发展趋势很难判断，游戏行业本身是一个发展时间比较

短的行业，从上世纪七十年代诞生，到现在总共只有大约 50 年的历史。在过去

的 50 年中，游戏玩家的规模随着游戏载体的发展扩大了很多，是一个变化剧烈

的过程，未来会怎样，现在是很难预测的，但是有一些基调，已经有一些结论了。

在过去几年的研发过程中，我们感受到游戏玩家的群体从核心硬核用户向轻量级

泛用户发展。公司未来会坚持做差异化产品，坚持技术积累，同时更注重泛用户

的市场数据反馈。 

 

2、公司有哪些技术积累？ 

卢竑岩：我们的很多积累是在玩法设计上，而技术积累则偏后端，服务器端的技

术积累，这些后端的技术积累在前端是没有直接表现的。同时，从创业以来，美

术是我们比较薄弱的环节，从消费者的角度来看我们的视觉效果做得不够炫目。

因此，我们也在美术方面做努力，但是积累得比较慢。 
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3、玩法设计和服务器端的积累会为公司产品带来怎样的效果？ 

卢竑岩：服务器端技术积累的作用，在于我们可以用更低的成本和更快的速度解

决技术上的问题，加速产品的迭代速度。我们做后端技术积累的原因与我们做玩

法方面积累的原因是一致的。我们通过反复尝试做玩法方面的设计，把各种各样

的想法和设计方案加入到产品中，做出更多的版本并投入市场中测试，验证我们

的想法是否可行，可行的话我们再继续深化，这就需要后端能做更快的迭代。这

并不是解决视觉效果这类问题，我们走的是工具路线。 

 

4、后端技术的积累与用户从核心向转向泛用户是怎么相契合的？ 

卢竑岩：后端技术和核心向还是泛用户没有关系。后端的技术相当于车床，车床

上出来的东西（我们的产品）是针对男性用户、女性用户还是老年用户和车床是

没关系的。只能说车床更好用了，我们做得更快了。至于产品怎么针对泛用户，

我们现在是以用户的行为数据反馈为依据，而不是以少量玩家的评价反馈为依据。 

翟健：现在我们发行的游戏，大部分都是做了比较多的迭代，相当于刚刚说的，

车床比较好用，但是产出来的游戏好不好，是有文化产品自身特点的，并不一定

这次做出来一个比较好的产品，下一次出来的产品就一定是越来越好的。我们现

在是通过快速迭代，推出不同的产品，在不同的产品上收集不同类型用户的信息，

最终是从用户行为的反馈来得到答案。这个积累的过程，并不是线性的，不是做

的越多就越好。有可能这个版本做的不错，下个版本可能就有问题，关键在于我

们能不能找到这个版本有问题的原因。 

 

5、公司是从什么时候开始从核心用户转向泛用户的？ 

卢竑岩：分研发和运营两个方面来进行说明。从研发来看，大约从几年前开始提

倡，真正做了比较大的改变大概是两年前，我们开始会有一些强制的要求。以前

公司内的很多项目，迭代周期基本都比较长。现在我们强调“小步快跑”，希望

做成一两个月的迭代周期。公司第一个做到比较短的迭代周期的项目是《一念逍

遥》，用了比较短的时间及比较少的人做出了第一个版本，后续其他版本的迭代
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周期也比较短。 

翟健：运营方面走差异化路线一直没有变过，但是具体做法是有变化的。2018

年以前大部分还是核心向用户测试做的比较多，主要看核心向用户的反馈。从

2019 年开始更加关注泛用户，并且做更多的长周期测试。 

 

6、公司其他产品有没有像《一念逍遥》这样快速迭代呢？ 

翟健：我们的产品分为自研产品和代理产品。自研产品大部分都是往快速迭代这

个方向走的。代理的产品可能会不同，有的外部研发团队规模很小，可能只有几

个人。代理产品来自不同的公司，代表着不同的习惯，每家公司有自己的研发方

式和策略，我们和他们的沟通更多是基于我们对用户的理解、市场信息以及需要

完成的基本技术积累的要求。我们目前看重两个方面，一是留存的迭代调整，二

是付费商业化。没有办法做到每家公司在研发方式上的统一，但是大方向上都是

要通过测试及迭代把留存及付费的数据调优。 

卢竑岩：不管用什么样的方法和工具，所有互联网产品都是上市后持续迭代的，

区别在于迭代的频次，有的一年迭代一次，有的半年迭代一次，有的一个月迭代

一次，未来可能有一周迭代一次的。差异在哪里呢？一是手里的工具不同，二是

重视程度不同。想快速迭代，一定要有好用的工具，同时重视程度的差异决定了

迭代的频度。 

 

7、《问道手游》2019 年月活比 2017 年和 2018 年上升，是什么原因呢？公司做

了什么调整吗？ 

翟健：《问道手游》版本一直在不断地迭代，不同的版本对游戏的留存会有不同

的影响，如果把游戏的用户新增和流失简单看作一边进水一边出水，进水比出水

多，玩家人数就越来越多，出水比进水多就反之。简单来说就是经过版本迭代之

后留存变得更好了，并且通过大服的推广活动，扩大了入水口，从而用户量就会

增加。 
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8、公司即将上线的《摩尔庄园》是否做过用户画像？是否对《摩尔庄园》的用

户有一个预估？ 

翟健：用户画像是每个产品都有的必要动作，并且每次测试前都会更新。《摩尔

庄园》的核心用户还是曾经玩过或者听说过《摩尔庄园》的用户，但对于喜欢轻

松美好、纯真快乐的游戏体验的玩家来说，一样也有很强的吸引力。 

 

9、越来越多内容商自己发行，这会对公司的代理业务产生什么影响？公司未来

如何代理到优质的产品呢？ 

卢竑岩：假设所有的 CP 都自建了发行部门的话，那么就不会存在代理发行业务

了。但是渠道是有存在的价值的。举个例子，厂家只生产产品，商场负责销售产

品。厂商直销可以减少中间环节，但是，哪怕电商行业发展起来了，也不是全部

都是厂家直销。从目前社会来看，分工还是有必要的，分工会使效率更高，从这

个角度来看，发行业务是一直都有的。但是假设真的出现所有的制作团队都能用

非常低的成本建设出自己的发行部门，那么我们就只做自研了。 

翟健：行业是有很多变化的，产品和渠道其实是一个动态变化的过程。发行商要

不断加强自己的绝活，要有自己的护城河，才能把事情做的更好。从公司来讲，

一直在想办法，包括通过某些游戏或者通过产品矩阵来提高公司的影响力、知名

度以及玩家的认可度，做内化的用户平台的建设。但是能不能达到理想的效果，

我们自己也很难确定，核心是不断增加自己的绝活，增强自身的发行优势。 

 

10、目前买量成为了行业内众多游戏公司的选择，与吉比特研发驱动的思路是

截然不同的方向，本次公司也参与了《最强蜗牛》的买量，后续如何在这两方

面进行一个平衡？ 

卢竑岩：买量和研发驱动，并不是两个截然不同的方向，我们在坚持产品内容设

计驱动的同时，也在持续加强买量方面的能力。买量的操作需要考虑游戏自身的

特点，我们之前的产品大多数不具备买量的特征，因为这些产品偏向核心向用户，

可以通过很低的运营推广成本将目标用户吸引过来，但是难以形成“破圈”效应，
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这些产品买量对吸引泛用户帮助不大。 

翟健：《最强蜗牛》这个产品是我们遇到的第一个我们认为可以买量的产品。后

续如果代理运营值得买量的产品，还是会买量。买量起到的是“放大器”的作用，

吸引到玩家后，还是要依靠产品的设计提升产品运营的长期性和延续性。 

 

11、团队建设方面，公司会从哪些方面引入强有力的伙伴？现有团队会有更大力

度的激励吗？ 

卢竑岩：人员类别方面，我们主要聚焦两个方面。一方面是制作人，制作人引导

游戏的方向；另一方面是美术团队，我们花了比较多的时间和精力在打造美术团

队上面。激励方面，我们每年都会有相应的激励政策，这次股权激励的对象都是

核心技术及核心业务人员。 

 

12、制作人成功的要素？ 

翟健：每位制作人成功的路不同，但是大方向是一致的。一方面是积累，数年如

一日地专注游戏研发业务，另一方面是突破，对市场其他成功产品不断思考、分

析，更新自己的认知，让研发的新产品即有继承又有变化。如果做好积累与突破

这两方面，成功只是时间的问题。公司内部的制作人，也是有这个方向的。 

 


