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投资者关系
活动类别
	☑特定对象调研
□媒体采访
□新闻发布会
□现场参观 □其他
	□分析师会议
□业绩说明会
□路演活动
□战略发布会

	参与单位
	申万宏源证券、国泰君安证券、广发证券、民生证券、兴业证券、德邦证券、国金证券、中意资管、工银瑞信、中庚基金、国寿养老、城堡投资（Citadel）、中邮资管、永瑞基金、建信养老、博道基金

	时间
	2024年5月

	地点
	公司会议室

	上市公司
接待人员
	薛蕾、孙雅勤、娄卓君

	投资者关系
活动主要内容
	1、公司如何看待2023年的图书行业市场情况？未来的发展趋势？
2023年的图书市场恢复不及预期，开卷数据显示码洋上涨，但实际销售额下降约7%，而中金易云数据则显示码洋下降1.5%，这表明整体市场在规模增长和折扣率上都面临一定压力。
除了消费大环境的影响，更深层次的原因在于短视频直播电商正在颠覆行业的内容传播方式，这一影响也扩展到了传统的销售渠道体系。市场的“二八效应”愈发明显，短直频道能够为少数头部品带来更大的流量与转化，但更多新品面临着上市后缺少流量、无法实现销售转化的残酷市场环境。同时，随着打折促销活动愈发常态化，也改变了消费者的价格认知和购物习惯，依靠“以价换量”的销售方式已经难以促进市场的反弹增长。
在这样的行业环境下，公司更加坚定以内容创意为核心的发展路线，继续积累优质的版权资源，重新构建内容电商时代下的传播体系和渠道运营能力，促进内容营销的精准触达，延伸经典书的影响力，发掘新书的潜力，持续扩大版权资源的价值。

2、公司发展海外业务的考虑是什么？有什么竞争优势？
公司致力成为具有国际影响力的优质内容企业，拓展海外业务能够获取世界范围内的长期版权资源，部分作品包含衍生权利等更广的授权范围，可进一步积累版权资源优势，提升公司核心竞争力。同时，通过海外业务搭建国际化出版平台，能够吸引到多元化的编辑等内容创意人才，提升公司的创意策划能力，并开展版权授权活动，挖掘版权资源的更大价值。

3、公司营收中新书和老书的占比如何？
国内业务方面，公司以“有益、有趣、经得起时间”为理念，多年来积累了丰富的长销书单，年均销售占比能够达到约80%。海外业务开展时间较短，随着前期签约选题逐渐上市，新品对营收的贡献更为明显，占比能够达到50%左右。

4、2024年公司预计出多少新书，有哪些重点图书储备？
2024年公司计划推出新书200多种，重点书包括麦家的全新长篇小说《人间信》、马尔克斯的遗作《我们八月见》、黑柳彻子《窗边的小豆豆》续集、王朔长篇《起初》续篇等，同时还将对部分长销品进行改版，包括《我们生活在巨大的差距里》《许三观卖血记》等。

5、2024年第一季度，公司业绩跑赢了整体市场，主要的原因是什么？能否拆解一下各业务板块情况？
	2024年第一季度，公司国内和海外业务都实现了增长。其中，国内业务积极拓展在短直平台的内容营销，《我们生活在巨大的差距里》等图书的热销拉动了国内图书业务的销售增长，也助力公司与平台的上千家内容账号建立了合作。海外业务则继续保持降本提效的良性发展态势。

6、数据显示公司海外业务的营收在23年增长较快，主要原因是什么？公司依靠什么方式实现缩亏？海外业务今年的经营目标是什么？
2023年，海外业务营业收入实现了53.82%的同比增长，来自于业务的有机增长。随着前期签约选题陆续完成编辑出版上市，包括美国公司代表作者帕特里克·罗斯福斯（Patrick Rothfuss）推出新作，都拉动了销售的增长。
公司基于近三年的数据，对海外公司的产品方向、人员与组织结构、业务流程进行了分析梳理，以降本提效为导向开展了相关调整和优化行动，有效降低了相关成本费用，实现了亏损的大幅收窄。24年将进一步推动海外业务的提效发展，争取基本实现盈亏平衡。

7、公司目前内容团队的人数？公司如何对内容团队进行考核？
公司目前有编辑、营销、设计等内容相关人员约200人。针对当下的市场环境，公司在坚持内容优先的原则下推动提效发展，对相应管理与考核机制进行了优化调整，将团队的绩效评价与各自的选题质量及产品上市后的市场表现相挂钩，避免平均主义，旨在深化内容创意人员对市场的理解，提升团队的执行力和运营效率。

8、公司自有IP孵化和运营情况如何？24年的发展目标是什么？
公司打造自有IP业务，是为了提升创作能力，拓展IP运营能力。过去三年，“bibi动物园”和“极简史”推出众多IP形象，在各平台累积了超500万粉丝，开展了图书出版、盲盒、文创、互联网广告等多种IP运营方式。团队改编自《牧羊少年奇幻之旅》的原创漫画成功授出意大利语、俄语、法语等版权。接下来，自有IP业务会进一步关注运营效率，以深化内容影响力为基础，探索合作开发、授权等商业化路径。

9、公司对AIGC业务是否有布局？自有IP创作是否能融合AIGC技术？ 
公司持续关注AIGC技术的发展及与主营业务的结合，积极发挥相关应用在编辑、营销、设计岗位上对实际工作的辅助作用，推动选题评估、封面设计、插画创作、营销物料、数字内容制作等环节通过AI应用提升效率。AI技术在内容行业有广阔的应用场景，公司会在自有IP内容创作和运营方面积极探索使用相关工具。

10、公司在短视频直播渠道的营销与销售方式有哪些？目前占公司营收的比例如何？未来如何规划？
公司在短直渠道的营销主要围绕内容和读者群体开展，以外部合作为主，会根据不同平台内容特点及达人的用户画像进行差异化的产品推介。具体方式包括直播间讲书、短视频切片、金句图文等，达人以佣金的方式根据销量抽成。目前已经与抖音、小红书、B站、视频号等平台的内容类头部主播及中腰部达人建立了广泛合作，今年第一季度的爆款书《我们生活在巨大的差距里》合作账号超过3000个，突破了行业圈层，进一步扩充了公司在内容电商平台的销售网络。此类销售方式占公司的营收比例约为15%，公司将持续关注和探索内容传播的方式，积累数据和经验，实现内容的精准传播和高效转化。

11、公司如何看待童书市场的发展？出生率的下降对童书市场的影响如何？公司的童书业务如何规划？
	长远来看，新生儿数量的减少必然会影响到童书市场的发展，纸质书还面临着数字化媒介的竞争。但同时也要看到我国儿童的绝对数量较大，随着家长对于孩子教育的关注和投入的提升，意味着包括童书在内的儿童内容消费依然有着巨大的市场需求。
当前，童书市场面临严峻的挑战，开卷数据显示少儿类是2023年内码洋比重下滑最大的分类。随着大数据算法推动下流量的短期性及分散性，以往的专家推荐或畅销榜单等营销方式影响力急剧减弱，但有效链接出版方和家长及读者之间的新通路还未构建，家长同样面临选书的困难。
面对以上变化，公司对童书业务进行调整，整合编辑与营销人员团队，加强产品端和销售端的联结，以实现内容的精准传播和有效转化，同时进一步鼓励国内原创选题和童书版权运营，重构公司童书的影响力和竞争优势。

12、公司近期畅销书《我们生活在巨大的差距里》主要是通过与达人合作进行营销推广，公司与平台达人合作的佣金是多少？是否会导致销售费用的大幅增长，进而影响到公司的毛利率？
	公司与平台达人的佣金比率以15%-20%居多，也会出现个别品低于或高于这个区间的情况。公司会根据产品的内容及成本率与达人沟通并确定佣金比率，佣金总额与实际销售挂钩，销售费用整体可控，不会出现需要额外支付大额坑位费或大额投流费的情况。

13、公司近年来的分红持续增长，后续能否保持高比例分红？
公司历来十分重视股东回报，每年会根据实际情况评估确定适合的利润分配方案。公司后续分红计划和具体方案会根据经营情况、现金流情况、回购计划的实施情况及未来可持续发展所需的资金等因素进行综合评估。
在经营情况良好、无重大资金使用计划的情况下，公司有意愿保持较高的分红比例，以更好地回报投资者。

	附件清单
	无

	日期
	2024年5月30日



