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芜湖三七互娱网络科技集团股份有限公司
投资者关系活动记录表
	                                                      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 （电话会议）

	参与单位名称及人员姓名
	交银（余李平、邱华、田彧龙）、广发证券（旷实、吴桐）、天风证券（冯翠婷）、汇添富（郑乐凯、胡炘伟）、景顺（詹成）、方正资管（曹特）、富国（徐斌）、嘉实（王子建）、博时（陈雨薇）、景林（周丹）、中金公司（温晗静）、麦格理资本（陈臻宇）、平安基金（李辻）等

	时间
	2020年10月13日下午4点

	地点
	无。

	上市公司接待人员姓名
	高级副总裁贺鸿、董秘兼财务总监叶威；

	投资者关系活动主要内容介绍

	2020年10月13日，芜湖三七互娱网络科技集团股份有限公司（以下简称“公司”、“本公司”或“三七互娱”） 董秘兼财务总监叶威和高级副总裁贺鸿与来自多家的机构投资者、券商研究团队分析师就公司基本面以及经营情况进行沟通。

以下为本次投资者关系活动纪要：

一、公司基本面情况介绍：
1、公司董秘兼财务总监叶威介绍公司基本面情况
2020年，手游行业出现了快速发展的机遇，也迎来了新的竞争者加入这个高速发展的市场。回顾手游行业发展，每一年都在发展，出现新的机会，也面临新的挑战。公司核心领导一直坚持在一线进行战略管理，公司坚持以“精品化、全球化”为核心战略，持续精进各项业务，为公司的战略发展提供了强劲的动力。三七互娱善于抓住市场机遇，提前布局。从历史上看，每一次行业的变革和发展，机会和挑战，都是三七互娱高速成长的契机。而且，公司在业务发展的同时，也不断自我进化。公司近几年持续对企业文化和战略持续升级，新的组织架构和文化为公司在更大的市场中打下很好的基础。我们相信，稳定、勤勉、进取、有创造力的核心团队，始终是内容行业最坚实的基本面。在这个基础上，公司能孵化出更多新品类的游戏，给研发等部门带来更多空间，我们对公司的发展非常有信心。
    2、高级副总裁贺鸿介绍手游业务经营情况
本年度，公司在稳步发展固有游戏品类的基础上，在多品类的游戏研发和发行上取得了多项突破。同时，公司在努力做能进一步提升三七品牌的工作，例如《精灵盛典：黎明》做了一些品效结合的模式，取得了优异的成绩。《云上城之歌》二季度发行，流水在三季度持续走高，取得了连续6个月的持续增长。
储备产品中，预计将会有多款ARPG以及卡牌、策略和女性向品类的产品上线，公司也会持续进行多元化探索，力争突破国内模拟经营品类和女性向品类。凭借公司过去在流量经营上的积累，我们有信心新产品会取得不错的成绩。

二、问答环节：
Q：现在大厂开始布局买量市场，公司在买量方面竞争壁垒如何？公司未来的买量思路是什么？
A：有传统优势的大厂进入是因为看好流量运营前景才进入买量市场，这个市场空间是巨大的。而早在3-5年前，我们就已提出流量经营的业务模式，早于市场发现这块业务，在智能投放以及数据的积累比其他厂商深厚很多，现在也在积极探索把积累的数据如何进行二次利用，甚至应用到研发体系，再做更深一步的挖掘。
在竞争方面，游戏行业是一个内容行业，最终还是要回归内容。我们进入行业比较早，已提前2-3年在做产品的差异化储备，也在不断做品质升级。
此外，我们领先于市场不断积极探索新品类，例如《云上城之歌》、女性向和模拟经营向产品，这些最终都回到我们的积累和布局。公司各项业务也在市场中不断更新和迭代，例如发行和运营推广能力。过去大家觉得三七擅长做角色扮演品类产品，现在我们也有在回合制、女性向、卡牌上的突破了。而且，我们开发UE4引擎的视频素材了，在明星代言上迭代的创意度，以及我们在新型的媒体形式上也有比别人更深的探索，因此才能持续做到领先于市场。
在发行策略上，公司具备非常强的品效结合能力，以《精灵盛典：黎明》和《云上城之歌》为例，打出了很好的效果。公司的发行推广周期也是行业领先，可以维持1-2年强推广期，远远超出同行的推广期限，保证了游戏的长周期稳定贡献。这是一种差异化的核心竞争能力。

Q：《云上城之歌》比较成功，偏向年轻向的定位，这款产品目前的ROI情况？
A：这款游戏非常成功，研发商和我们有很多合作，对彼此的了解非常深。而一款产品推广的成功一定是以产品和对目标用户的理解为基础的，我们和研发商在不断沟通、调研过程中深入理解目标用户，这些理解已逐渐固化为三七团队的能力。
从新品类产品层面来讲，2018年起，我们就提出要做多品类，在多品类产品的能力，我们希望能做到每一个品类的前三，继续贯彻“精品化”战略。随着品类的不断拓展，使得我们可以在每个品类对应的目标用户群体上不断扩充，进一步提升公司游戏的市场渗透率，提高市场占有率。

Q：目前买量已成为行业通用打法，市场担忧流量价格提升，公司怎么看？
A：游戏是内容行业，流量主要为内容服务。流量市场不是一个整体的市场，而是不同细分品类有不同受众，受众之间的流量溢出不会非常明显。在我们投放经验中，同时投放几个产品，只要品类、题材和玩法不是特别相似，相互之间的投放不会造成非常明显干扰。因此我们强调品类多元化，通过开拓细分品类的用户，提升市场占有率。
整体来看，产品驾驭能力强的厂商才能脱颖而出，占据流量优势。目前，伴随着长尾小厂商的退出市场，头部优质内容厂商的市占率仍在不断提升。公司具备优异的用户理解力，并且具备强大的研发能力来保证产品能够精准满足目标用户的需求。在精准匹配产品和用户的基础上，公司的数据积累、团队经验以及Knowhow能够保证公司在渠道成本上取得较大优势。
[bookmark: _GoBack]近年来，流量与内容之间，始终存在一个议价能力的动态平衡。市场始终充满竞争，更充满了机会，这些机会就是玩家们未能满足的需求。只要能精准满足用户的需求，就能在动态平衡中立于不败之地。

Q：出海业务方面，《江山美人》评价很高，后续出海规划如何？
A：之前我们的出海业务是在东南亚和港澳台开展，但并不是严格意义上的大出海战略。从2019年开始，我们确定了大市场（美日韩等）和大品类（策略、卡牌、模拟经营等）的大出海战略。也找到了比较好的方向，如在日本市场，《江山美人》位居模拟经营品类的头部位置。美国方面，今年我们储备了很多款策略、休闲品类产品，目前在运营的产品有4-5款。未来美国和日本是增长非常快的市场，这是战略调整带来的结果，我们有信心今年全年海外业绩会非常高的增长。

Q：《一千克拉女王》等女性向游戏布局情况？
A：这是新品类的探索，属于女性向游戏，研发团队是过去有两款成功女性向产品的开发公司，整体游戏内容是现代都市女性职场进阶游戏，已经历两次测试，女性玩家讨论非常热烈，同时游戏本身卖相很好，用户粘性较高。
此外，我们还刚收编了一个女性向游戏的研发团队。对新品类探索我们的思路非常开阔，通过投资、并购、招募等不同方式完善研发体系，通过内生和外延双管齐下，提高公司多品类和精品化的研发能力。


	附件清单（如有）
	无。

	日期
	2020年10月13日
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