证券代码：300392                                   证券简称：腾信股份
北京腾信创新网络营销技术股份有限公司
投资者关系活动记录表

                                                    编号：2015-08-07
	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 （请文字说明其他活动内容）


	参与单位名称及人员姓名
	申万宏源证券传媒与互联网首席分析师周建华；传媒与互联网行业分析师 顾晟
民生证券计算机行业调研员 杨名
新时代证券行业分析师 侯迪；TMT行业研究员 朱岩

	时间
	2015年08月07日上午10：00

	地点
	公司会议室

	上市公司接待人员姓名
	副总经理：林志海
证券事务代表：谢楠

	投资者关系活动主要内容介绍

	调研会谈主要内容：
一、公司主营业务及客户构成、公司技术等基本情况介绍：

互联网广告从98-2000年开始，最早的媒体有限网民有限，最早的互联网广告公司以IT行业，本土的网站、网络游戏。当时我公司是由网络游戏行业切入，以互联网网络游戏为主。从07-08年开始转型，摆脱了行业的单一性，转型为为传统行业服务的互联网广告公司。涉及快消、金融、家电、汽车版块，而现在游戏行业客户已经涉及很少，以传统客户为主，未来的下半年还会进行新的汽车客户的拓展。
公司的技术特色：数据性：以技术手段进行数据的采集、分析和应用，数据全面，通过数据挖掘更加准确的定义和定位用户；互动性：广告和用户之前是有很大互动的，与传统广告行业是很大不同的。公司通过几大自有系统平台为支持，以技术产品为核心，以数据为手段为客户提供一整套优化的整合营销方案，为客户提供更好的服务，主要包括策略制定、媒介采购、广告投放、网站建设及创意策划、广告效果监测及优化等服务。
公司业绩成长稳定，公司的15年半年报业绩预计有40-60%的增长。客户的比稿和签约通常在年底和年初。下半年增长会更快些。
未来对外投资合作：

1、 投资车风网，发力汽车行业;
2、 建立自己的营销服务平台：设立子公司腾信聚力，侧重移动互联网的营销;
3、 销售渠道：与广东精准成立合资公司；与瀚天润海成立合资公司;
4、 媒体拓展：与天下秀成立基于微博业务的合资公司。
二、问答环节：
（一）伊利是大客户，给伊利提供服务的主要形式。公司能粘住核心大客户伊利的核心竞争力？
简要回答：
1、 数据系统：从我公司数据后台可以导出历年的投放数据，并为客户提供最佳投放策略，因此客户轻易更换服务商是有风险的。
2、 服务多样化：对非标准媒体的采购和谈判

3、 提供整体解决方案：针对不同行业的客户提供专业性的整体解决方案
（二）伊利之外的其他大型营销客户开拓情况。
简要回答：一汽、华晨等汽车客户投放量逐步加大，未来拓展更多汽车客户。
（三）对网络营销行业趋势的看法，以及公司下一步移动互联网营销发展策略。
简要回答：
1、客户投放时，会有约30%的媒体投放会放到传统互联网媒体下属的移动互联网端，如腾讯、新浪微博、PAD视频等
2、特定活动会选取独立移动互联网端应用，如墨迹天气等；
3、独立中小型APP使用很少，主要是针对手游、金融等效果类客户；
4、除广点通和朋友圈广告外，微信广告资源较少，主要是以网络营销和社会化媒体营销方式进行。
（四）上半年经营情况
简要回答：详见公司已经公告的2015年半年业绩预告。
15年上半年归属于上市公司股东的净利润与上年同期相比增长40%-60%，盈利：5357.31万- 6122.64万元（上年同期盈利3826.65万元）
（五）车风网商业模式
简要回答：1）真正买断车型，有资金及上市平台；2）车风在移动端获取数据能力强，上市公司也会在投放量、数据支持，竞争对手移动端增长较慢；3）车源上和上下游的利益关系安排很好，竞争对手一旦做电商面临尴尬，出身和产业链利益冲突决定做不大，车风把握了机遇，解决了主机厂商库存和经销商垫资的问题，实现3方共赢；4）车风网包销模式具有自主定价权，价格透明，有吸引力，严格执行，给用户信任感，一些网站售车价格与线下实际不一致； 

盈利点：由汽车差价及厂商返点。
（六）汽车电商市场发展趋势及车风网发展策略。
简要回答：车风网节省了客户砍价的环节，达成意向再提车，目前全款售车在车风大约占1/3，最近两个月平均5000辆/月，月流水规模在2个亿，预计全年5万辆，明年20万辆，成为全国前十汽车经销商之一，目前销售的价格大多是十几万的车型。
（七）汽车电商进销存具体模式及运营绩效。
简要回答：现有车型的转化速度就是2-7天，从车出去到拿到全款，比传统经销商快，和传统的渠道数据重合仅有6%，4S店转化时间有的半个月，目前大多是2-3个月库存积压，现在就是线上比线下的转化速度更快，若车型多的话会更快。现在大约几千辆内一周会消化掉，自行会判断哪些车型适合合作。
（八）车风网利润预测及与竞争对手的竞争优势。

简要回答：电商可以解决资金、销售渠道和体系问题，车风的数据和厂商重合仅为6%，所以认为车风是另一个有效、带来增量的销售渠道。目前车风网在口碑宣传扩张期，我们愿意牺牲利润做好口碑宣传。在未来一年内收回的利润和先期投入能持平就好。
（九）汽车电商与网络营销业务协同。
简要回答：
1. 通过网络营销解决汽车行业互联网用户的来源以及精准画像问题，为汽车电商获得更多潜在消费者，并提高购买转化效率；
2. 网络营销站在更高层次解决汽车厂商自身汽车电商规划和布局问题，例如汽车厂商线上线下渠道如何配合，定价策略如何实施，组织结构如何保障等问题。在整体规划解决的前提下，才到如何规划与第三方汽车电商平台协作的问题。 
（十）车风网目前售车类型，及价格体系制定思路
简要回答：一汽、广汽、上汽、别克英朗等上百种车型。
价格体系制定分以下几种情况：主机厂商扩大影响区域；清库存的车；及小众车型。
（十一）预测17年销量

简要回答：预计比16年翻一倍

（十一）贵司投资发展策略。
简要回答：
1、 进军汽车行业：如投资车风网

2、 汽车金融：利用车联网技术定制化消费信贷、汽车保险等

3、 对汽车后市场的布局；
4、 金融：设立基金后投资其他O2O项目
（十二）公司互联网营销的竞争对手。
简要回答：主要是国际性4A广告公司WPP、奥美、奥美世纪、群邑广告、实力媒体、凯络、电众，本土的同行业竞争华扬联众。4A广告公司多侧重策略。
（十三）公司核心大客户的来源。

简要回答：通常都是招投标方式。
（十五）预测15年下半年业绩，及行业业绩增长排名
简要回答：
1、 互联网行业客户增长是肯定的，趋势是很乐观的，请关注我们的公告。

2、 行业业绩增长主要是汽车、快消、金融、家电行业

三、现场演示SOM系统（舆情监控系统）、MediaPower媒体数据分析系统及FreeAD广告监控系统、SearchPower搜索引擎营销系统

	附件清单（如有）
	

	日期
	2015年08月07日


