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投资者关系活动记录表

编号：2020-0219
	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
	中银证券  方光照

	时间
	2020年2月19日

	地点
	电话会议

	上市公司
接待人员
	公司董事、副总经理、董事会秘书：张立杰

	投资者关系活动主要内容介绍
	1、公司的商业模式是什么？
公司从1994年开始经营教辅图书的出版发行业务，业务流程上是和各大教育出版社，主要是人民教育出版社、北师大出版社和教育科学出版社等教材出版社合作，出版发行配套的针对中考、高考的教辅类图书。发行途径主要是各省教育厅组织评议选出教辅推荐征订目录，一般一套教材配三套教辅，然后由各地市或区县为单位统一征订，公司通过省新华书店发行，将教辅派发给各地市书店进而到各个学校。目前公司教辅图书已经进入全国26个省份的教辅征订目录，在其中9个省份是全学科进入，其他省份有部分学科，如语文、历史等，或者部分学段进入征订目录。

2、公司教辅图书的销售分布及销量？
教辅发行从全国来看比较平均。其中，西南地区收入占比超过30%，华北、华东等地各占20%左右，东北地区约占5%左右。公司每年策划发行教辅图书7,000-8,000万册，其中自主发行4,000万册左右，以收取版税形式与出版社合作发行3,000多万册，公司教辅图书主要面向初中和高中阶段，目前全国在校初中生4,600多万人，高中生接近3,000万人，按照每位学生年均2本教辅使用量，公司的教辅图书预计覆盖3,000万左右学生，在初高中生约50%的覆盖率。

3、公司业绩的驱动因素？
近几年传统的教辅图书出版发行业务比较稳定，每年贡献业绩约3,000多万元。在传统教辅业务基础上，公司通过拓展在线教育业务，形成新的增长点。公司在线教育产品主要包括几类：1、资源型网站，通过将模拟试题放在网上供学生下载；2、软件平台，即以题库为基础，将编写教辅形成的内容资源形成数字化题库，并开发在线试卷、智能测评、知识点讲解、个性化辅导等功能，让学生通过这些软件可以在家里完成学习、接受考试辅导等；3、智能教辅，即通过教辅图书跟阅卷系统进行结合，实时作业实时批改，附加个性化学习等功能，对学生精准辅导。此外，公司还成立了孵化平台，希望基于多年形成的内容和渠道资源优势，通过孵化平台形成好项目，由公司来进行投资。

4、新冠肺炎疫情对公司业务有何影响？
从公司的两大类型教辅产品分别来看。对于征订类产品，销售模式是以地市或区县为单位进行采购，通过新华书店批量进入学校，疫情带来的影响不大，虽然疫情下全国各地学校春季延期开学，但正式开学后每本教材都会有配套的教辅，哪怕学期缩短，对教辅的需求数量是不变的。对于零售类的产品，由于主要通过图书卖场、新华书店和网店来销售，由学生根据自己需要自愿购买，疫情会对销量带来一些影响，因为复习时间缩短了，学生自主能完成的作业量下降，自愿购买的教辅数量也会下降。公司教辅中90%以上都是征订类产品，因此预计疫情对公司全年业绩不会产生较大影响。另一方面，疫情使得学校、家长和学生对在线教育接受度提高了，有利于公司结合自身优势拓展在线教育业务。

5、公司与地方国有出版集团存在怎样的竞争和合作关系？
首先，地方国有出版集团的优势是教材，教材组织编写的时间周期和销售周期都较长；民营教育图书公司的优势在于教辅，教辅一般以学期为周期，内容考点更新快，修订频率高，因此要求团队有快速编写能力。单纯从教辅产品竞争力的角度来看，民营图书公司要强于国有；其次，双方在营销上存在竞争，国有出版公司在营销方面的竞争优势力要远强于民营图书公司，因为渠道方面各地方出版集团在本省具有垄断优势，但从跨省发行竞争力来看，民营公司也要强于地方国有出版集团。第三，民营图书公司跟地方国有出版集团之间又有很多合作，如世纪天鸿与广东教育出版社、内蒙古教育出版社等都有合作，基于当地教材编写教辅。

6、公司教辅的定价机制及毛利影响因素？
分两种类型来看，征订类教辅要进入各省的征订公告目录，定价受限制，一般参照教材定价，定价较低但发行折扣较高；而零售类教辅定价较高，高考辅导书单册定价能达到100元以上，但折扣较低。成本的影响因素一方面是物理成本，如纸张价格，过去几年纸张价格受环等保影响波动比较大，成本受印刷工价的影响不大，另外非物理的一方面是还受到内容编写成本的影响，如作者稿费等。总的来看，由于公司教辅编写作者大多数是长期合作的，这方面成本变化也不大。

7、公司看好的在线教育模式及自身在线教育布局思路？
当前市场上在线教育有几种模式。一是纯互联网公司模式，这类公司需要强大的资金支持，主要的痛点是获客成本高，因此大多还都没有盈利；二是国有出版集团做的在线教育，优势在于本省推广容易且能获得政府的资金支持，比如财政补助或政府来购买服务，从而降低成本，痛点在于对C端用户收费比较难。公司的想法是，自身的教辅产品已经能触及大量用户，但是与终端用户交流较少从而导致二次购买较少，因此希望通过2B2C模式，先将资源免费推给学生，再提供个性化服务来收费，比如通过智能教辅产品帮助教师提高作业批改效率，让学校和学生享受这类服务，后续通过个性化产品来收费。还比如网站资源，如果通过收费方式，客单价较低，只能低成本推广，公司的思路是免费给学生提供这些资源，后续通过个性化的服务来实现收费。在线教育目前市场规模已经超过传统教辅，公司希望未来在线教育业务的体量规模也能超过传统的教辅图书这块。

	附件清单
	无

	日期
	2020年2月19日


