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[bookmark: OLE_LINK2]成都博瑞传播股份有限公司投资者关系活动记录表
                                                        编号：2026-003
	投资者关系活动类别
	特定对象调研        □分析师会议     □媒体采访      □投资者说明会
□新闻发布会          □路演活动       □现场参观      □其他 （电话会议）

	参与单位名称及
人员姓名
	国泰海通-李瑶 、国泰海通-高瑞、华安基金-张杰伟 、长江养老-朱勇胜 、新华资产-李政兴 、金鹰基金-谭亚兰 、华泰资产-杨起帆 、长盛基金-吴午、银河基金-卢轶乔、

	时间
	2026年1月28日

	地点
	博瑞传播公司会议室

	上市公司接待人员姓名
	博瑞传播董事会秘书-苟军
每经研究院院长-黄晓义
每经科技副总、首席产品官-岳琦

	交流主题
	Q：请介绍每经科技的基本情况及业务构成。
[bookmark: _GoBack]A：每经科技作为国内财经媒体科技领域较先构建内容生产传播的全链路可信AI体系的科技公司，目前现有产品与服务的商业模式已基本成熟。当前已运营的产品（服务）主要是雨燕智宣AIGC智创传播平台、每经AI电视及智能媒资库等产品；同时两款新产品——“AI舆情雷达”与“生成式引擎优化（GEO）”已完成研发和产品发布，计划在2026年内推广并销售，其盈利模式主要为向客户提供个性化、定制化的一站式解决方案。目前每经科技双方股东将依托各自的资源优势，共同推动每经科技聚焦金融、政务、企业及媒体等场景的智能传播核心领域发展，提升其在智能传播领域的市场竞争力与经营效益。
[bookmark: OLE_LINK1]Q：请介绍今年重点推广的GEO业务的未来规划和思路。
A：公司认为GEO行业目前整体处于市场培育期，商业模式、服务标准、客户等都尚未成熟。基于这一判断，公司在规划GEO业务时并未简单跟随工具化、规模化投放的市场路径，而是选择以长期、合规、可持续为核心的服务逻辑切入。
在具体思路上，公司强调“负责任的GEO治理”，即通过真实、权威、有信息密度的内容，提升客户在大模型问答体系中的可见性与被引用概率。
Q：每经科技GEO业务模式如何？是全链路全包模式还是SaaS软件服务？雨燕智宣的具体情况是什么？
A：目前每经科技正在推广的GEO业务采取以服务为核心的解决方案模式，而非单纯的SaaS软件输出。其核心是客户要的效果，需结合内容策略与运营策略，最终体现为服务。
雨燕智宣是每经科技最早实现商业化产品，其核心功能为主打短视频生产，模式为通过创意文本驱动媒资库版权素材，实现安全合规且大批量生产，适用于对内容生产速度、批量化及合规有要求的机构；同时还拓展了视频直播智能拆条、AI海报生成、轻定制图文任务等场景，客户可实现本地化定制，方便部署到行业机构内网，满足其合规与生产流程需求。
Q：GEO业务现在有相应的客户吗？客户主要布局哪些赛道？关注点是什么？
A：截至目前，公司的GEO业务暂无已签约客户，但是已与多家意向客户展开了沟通。从客户类型看，主要集中在三类：一是已具备较高市场认知度的大型品牌企业，其核心诉求在于通过GEO方式维护和强化品牌在新一代AI信息入口中的权威形象；二是To B领域的行业龙头企业，希望通过GEO提升其在专业领域内的信任度与话语权；三是金融、教育、培训等知识密集型行业，对内容理解和专业背书有较强依赖。在关注点上，客户普遍更重视长期认知、行业可信度及合规风险控制，而非短期曝光或直接转化。
Q：每经传媒的广告客户结构和大客户情况？
A：每经传媒系博瑞传播参股公司，同时也与博瑞传播共同打造每经科技。作为深耕财经领域二十余年的专业媒体，广告、活动及政务服务是每经传媒的核心收入来源。客户结构方面，既包括上市公司客户，也覆盖非上市企业及政府机构，行业分布广泛，涵盖多个领域的头部及中腰部企业。
在合作模式上，多数商业客户以年度框架或年包形式持续合作，客户关系稳定性较强。长期积累的品牌影响力和专业内容能力，使每经传媒在财经类客户中具备较强的黏性和续约基础。
Q：GEO服务的交付指标是什么？客户对GEO优化效果的检测手段是什么？
A：每经科技GEO效果的交付指标为主题词下的提及率和引用率，例如前三/五推荐、内容引用合规权威内容情况。检测手段主要是轮询大模型的技术系统，由机器执行。
Q：海外CHATGPT已经在自主开展广告业务了，会不会影响国内的GEO业务？
A：公司判断国内大模型短期内大规模开放广告仍需时间。但即使未来出现广告形态，也不必然挤压GEO空间。相反，广告机制可能加速市场发展，扩大整体AI营销市场规模。在公司看来，广告更偏向短期转化，而GEO在品牌长期塑造、性价比及内容深度方面具备不同价值，两者存在并行与互补的可能性。
Q：每经科技的GEO项目部人数。
A：目前每经科技专职从事GEO相关技术和运营的人员约十几人，未包括来自股东方协同支持的相关人员。
Q：每经科技的GEO业务目前的定价模式是什么？大概价格区间是多少？
A：每经科技的GEO业务定价目前看可能处于市场较高水平，与黑帽GEO业务收费几千元/月的价格有显著区别。
Q：目前每经科技的人工成本投入如何？
A：目前的投入人工成本主要集中在技术研发与产品人员、专业运营团队、专业内容策划专家等方面。
Q：请公司展望一下对GEO业务的行业趋势？
A：公司认为随着平台治理与监管趋严，GEO行业将逐步从低质、粗放的操作模式，转向高质量内容与权威信源竞争。未来具备专业内容生产能力、品牌背书及长期信任积累的机构，将更具持续竞争力。从更长期角度看，能够参与或影响大模型预训练语料的数据源及内容提供方，将在GEO领域占据更高价值位置。
Q：每经科技的GEO的客户是直客还是4A公司转单？
A：目前我们对接的客户都是直客。因为GEO对客户品牌语义、合规要求及内容策略理解深度较高，难以通过4A公司转单方式完成，因此不适合传统代理模式。
Q：目前国内劣质GEO公司的泛滥会不会引起目前行业格局迅速转变成为SEM模式？
A：公司认为低质、黑帽GEO模式不可持续。大模型公司从用户体验角度会改善索引体系与内容抓取算法，若输出垃圾内容影响体验。此外，监管层面也会因为水军模式违反广告法及行业规则引起的社会负面反馈，开展治理行动。GEO与SEM在底层逻辑上存在显著差异，行业更可能向合规、内容价值导向演进，而非简单演化为SEM模式。
Q：请公司介绍一下未来博瑞传播公司未来展望。
A：近年来，博瑞传播持续向数字文创新经济方向推进转型升级，下一步也将继续锚定战略，立足传媒、文创新经济等领域和行业，进一步推动相关业务的数字化，强化“AI+”，加强与科技的融合，稳步推进公司整体向更高质量方向演进。
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